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In de eerste plaats moet worden opgemerkt dat de geënquêteerden unaniem 
van mening zijn dat de bezorgende detailhandel verder in betekenis zal 
afnemen. Over de mate waarin, bestaat duidelijk verschil van mening. Slechts 
een enkeling verwacht dat de bezorgende detailhandel volledig verdwijnt. 
Het onderstaande overzicht maakt de positie van de ondervraagden 
duidelijk. 
Tabel 2 Het bij de geënquêteerde consumptiemelkondernemingen verwachte 
toekomstige marktaandeel van de bezorgende detailhandel in de 
distributie van melk en melkprodukten. 
Verwacht marktaandeel van de „a ^ /„_ a ,. /„.. , .,. 
0% 0 -<C30% 30 -fcM-0% geen aanduiding 
bezorgende detailhandel 
Aantal 
A 1 ^ 3 6 
ondernemingen 
Uit Tabel 2 blijkt dat alle geënquêteerden het levensmiddelen-
kanaal als het belangrijkste afzetkanaal voor de toekomst zien. 
4.M- Oorzaken voor de afnemende betekenis van de bezorgende melkdetailhandel 
Waarom verwachten de geënquêteerde deskundigen een verdere afbrokkeling 
van de bezorgende melkdetailhandel? Als oorzaken voor het verder afbrok-
kelen van de bezorgende detailhandel in melk en melkprodukten werden 
door de geënquêteerden de volgende punten genoemd: 
<- de prijsconcurrentie van de levensmiddelenwinkel, 
- de presentatie van het assortiment is zwak» 
- men doet te weinig mee aan speciale acties, 
- de kwaliteit van de bezorging wordt minder, onder meer door de overgang 
naar "om de andere dag" bezorgen, 
- de werksituatie wordt bemoeilijkt door de verkeersproblematiek en door 
de flatbouw» 
- de wijksanering, waardoor iedere melkman per wijk een monopolie kreeg, 
heeft het ondernemerschap van de melkman verzwakt» 
- de motivatie in het beroep is gering wegens het zware werk en wegens 
de lange werktijden; hierdoor wordt het moeilijk om vervangers te vinden 
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- de melkmannen zijn vaak te individualistisch om tot samenwerking te komen. 
4.5 Sterke en zwakke punten van de bezorgende melkdetailhandel ten 
opzichte van het levensmiddelenkanaal. 
De bezorgende detailhandel heeft volgens het merendeel der ondervraagden 
toekomstmogelijkheden. O"1 d i t t e begrijpen werd gevraagd, in welk opzicht 
de bezorgende detailhandel in vergelijking met het levensmiddelenbedrijf 
een aantrekkelijke partner voor de consumptiemelkondernemingen is. 
Als aantrekkelijke punten in de relatie met de melkman werden veelal 
genoemd: 
- de zekerheid van de relatie, door sommige ondervraagden wel aangeduid 
als de historische band, 
- een meer stabiele, vaak betere prijs, 
- de bezorgende melkdetailhandel bewerkstelligt een hoger verbruik van melk 
en melkprodukten per hoofd dan de levensmiddelenwinkel. 
Als zwakke punten van de bezorgende detailhandel,in vergelijking met de 
levensmiddelenwinkel als afnemer van de consumptiemelkindustriet werden 
genoemd : 
- weinig reklame door de bezorgende detailhandel, 
- de hogere kosten van de fysieke distributie, 
- minder meegaan met nieuwe ontwikkelingen. 
Incidenteel werden als moeilijkheden in de relatie met de bezorgende de-
tailhandel genoemd de duurdere orderverwerking en de hogere credietkosten 
in vergelijking met het levensmiddelenkanaal. 
De bezorgende melkdetailhandel wordt door veel consumptiemelkondernemingen 
als een belangrijk zo niet onmisbaar distributiekanaal gezien, waarmee men 
zich ook door traditie verbonden voelt. 
De geënquêteerden hebben geen helder beeld hoe de relatie van de consumptie-
melkondernemingen met de bezorgende melkdetailhandel zich zal ontwikkelen. 
Wel geven de ondervraagden de volgende karakteristieken voor de "ideale 
melkman": 
- persoonlijke inzet, 
- is attent op afzetmogelijkheden in de wijk, 
- bezorgt liefst dagelijks aan de deur, 
- bezorgt op regelmatige tijden, 
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In dit rapport wordt het consumentenonderzoek beschreven, zoals dat is ver-
richt met behulp van de gegevens uit het NIAM-consumentenpanel. Het hoofdbe-
standdeel van dit materiaal wordt gevormd door de aankoopgegevens van de 2000 
huishoudingen van het panel gedurende de periode 18 mei tot en met m juni 1975, 
betrekking hebbend op de volgende produkten: 
melk en melkprodukten, boter en margarine, koffiemelk en room, frisdranken en 
bier. 
De opzet van het rapport is als volgt. 
Na dit inleidende hoofdstuk volgen in hoofdstuk 2 een beschrijving van het 
gebruikte materiaal en een hoeveelheid algemene informatie. Dit laatste betreft 
relatieve frekwenties voor een aantal socio-economische variabelen, zoals 
distrikt, leeftijd, gezinsgrootte etc. en voor een aantal kenmerken die spe-
cifiek met het koopgedrag van melk en melkprodukten te maken hebben, zoals het 
wel of niet verschijnen van een melkslijter of rijdende winkel in de straat en 
het aanwezig zijn op het tijdstip van bezorgen, etc. 
Verder worden in hoofdstuk 2 vermeld: de verdeling van de aankopen over de 
verschillende produkten en over de verschillende aankoopplaatsen, de prijzen 
en verbruiksniveaus voor de diverse produkten, een indeling van de produkten 
in een vijftal produkgroepen en een indeling van de aankoopplaatsen in 4 
hoofdtypen aankoopkanalen. Deze laatste indelingen spelen in het verdere 
verslag een belangrijke rol. 
Hoofdstuk 3 analyseert in de eerste plaats de verbruiksniveaus van de 
verschillende produkten en onderzoekt de invloed van het kanaal waarin ge-
kocht wordt, alsmede de invloed van een aantal socio-economische variabelen 
op het verbruiksniveau. 
Een aspekt dat nauw samenhangt met de verbruiksniveaus van de verschillende 
produkten is de samenstelling van het gekochte pakket. Er wordt onderzocht of 
de gekochte paketten bij de diverse aankoopkanalen verschillend zijn. 
Vervolgens wordt de samenstelling van het pakket op een meer fundamenteel ni-
veau bekeken en wordt getracht de basisdimensies van dit pakket op te sporen. 
Met behulp van deze basisdimensies wordt vervolgens de samenhang tussen het 
gekochte pakket en zowel het aankoopkanaal waarin gekocht wordt als een aantal 
socio-economische variabelen geanalyseerd. 
In hoofdstuk 4 wordt onderzocht welke de faktoren zijn die de keuze van het 
aankoopkanaal beïnvloeden. Hierbij gaat het speciaal om de keuze tussen straat-
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kanaal (melkslijter en/of rijdende winkel) en winkelkanaal. Allereerst wordt 
voor de verschillende socio-economische kenmerken afzonderlijk nagegaan of ze 
invloed hebben op de aard van het favoriete aankoopkanaal (d.w.z. het kanaal 
waarin de meeste aankopen gedaan zijn) en op het aandeel van het straatkanaal 
in de aankopen. Hierbij wordt ook getracht met behulp van de schaarse informa-
tie met betrekking tot prijzen iets te zeggen over het effekt van prijzen en 
prijsverschillen op de keuze van het afzetkanaal. 
Vervolgens wordt met behulp van discriminantanalyse getracht het effekt op de 
kanaalkeuze van een groot aantal faktoren tegelijk vast te stellen. Dit zijn 
naast socio-economische variabelen, beslissingsvariabelen van de melkman, zo-
als frekwentie van bezorging, tijdstip van bezorging etc. 
Terwijl het in hoofdstuk 4 vooral gaat om de keuze van het favoriete kanaal 
wordt in hoofdstuk 5 speciaal beschouwd de omvang van de aankopen in het straat-
kanaal. Nadat eerst een explorerende techniek (AID) is gebruikt om vast te 
stellen welke variabelen en welke interakties dienen te worden opgenomen, 
worden vervolgens modellen ontwikkeld voor de aankopen van melk en melkproduk-
ten respectievelijk overige produkten. Doel hiervan is om aldus een kwantita-
tief inzicht te krijgen in het effekt van de verschillende faktoren op de aan-
kopen in het straatkanaal en om een instrument te hebben, waarmee voor een 
gegeven wijk en een gegeven strategie van de melkman voorspellingen kunnen 
worden gedaan met betrekking tot de te verkopen hoeveelheden. Een dergelijk 
model kan worden gebruikt bij het evalueren van alternatieve beleidsstrate-
gieën van de melkman. 
Hoofdstuk 7 bevat de belangrijkste conclusies van het onderzoek. 
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2. ALGEMENE INFORMATIE 
In dit hoofdstuk komt achtereenvolgens aan de orde 
- informatie over de beschikbare gegevens 
- frekwenties van huishoudkenmerken, aankoopkarakteristieken, prijzen en 
verbruiksniveaus 
2.1. Beschikbare gegevens 
De gegevens voor dit deel van het consumentenonderzoek zijn verkregen van het 
Nederlands Instituut voor Agrarisch Marktonderzoek (NIAM) te Den Haag, dat 
daarvoor gebruik maakt van het Attwood consumentenpanel in Nederland ter groot-
te van 2000 huishoudingen. Deze huishoudingen krijgen wekelijks een boekje 
toegestuurd, waarin zij voor de daarin opgesomde produkten informatie zoals 
de gekochte hoeveelheid, de aankoopplaats, de dag van aankoop en de prijs voor 
elke aankoop noteren. 
De gegevens vallen in twee soorten uiteen: 
a) Aankoopgegevens per huishouding, zoals week, dag, produkt, aantal, prijs en 
plaats van aankoop (zie bijlage 1) voor een 32-tal produkten (zie bijlage 2 
b) Kenmerken per huishouding, zoals socio-economische kenmerken, een aantal 
kenmerken van de huisvrouw zoals de instelling ten opzichte van huishoude-
lijk werk, winkelgebondenheid, prijsbewustheid e.d. en een aantal kenmerken 
met betrekking tot de aankoop van melk en melkprodukten (zie bijlage 3). 
De periode waarop de gegevens betrekking hebben bestaat uit de vier weken be-
ginnende op 18 mei 1975 en eindigende op 14- juni 1975. In deze periode valt 
alleen Pinksteren (op 18 en 19 mei) en het aantal huishoudingen met vakantie 
is gemiddeld 4,8%. 
Een aantal huishoudkenmerken betrekking hebbend op frekwentie, tijdstip en 
plaats van bezorgen (zie bijlage 5) is, voor zover mogelijk, toegevoegd aan 
de kenmerken per huishouding van mei/juni 1975. Bron van deze kenmerken zijn 
de in opdracht van het Produktschap voor Zuivel door het N.I.A.M. verzamelde 
gegevens uit bovengenoemd consumentenpanel in de week van 29 september tot en 
met 5 oktober 1974. 
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2.2. Frekwenties van huishoudkenmerken, aankoopkarakteristieken, prijzen en 
verbruiksniveaus. 
2.2.1. Huishoudkenmerken 
De nadere specificatie van de huishoudkenmerken is te vinden in bijlage 4. 
Van degenen die van belang zijn voor dit onderzoek laten wij nu de frekwentie-
verdeling volgen. De steekproefgrootte is 2000 huishoudingen. 
Tabel 2.1. 
Distrikt 
1. agglomeratie Amsterdam, Den Haag, Rotterdam 20,9% 
2. rest van Noord en Zuid-Holland 26,6% 
3. Groningen, Friesland, Drente 11,8% • 
4. Overijssel, Gelderland 17,9% 
5. Zeeland, Noord-Brabant en Limburg 23,0% 
Tabel 2.2. 
Woonplaatsgrootte 
1. Amsterdam 6,2% 
2. Rotterdam 5,8% 
3. Den Haag 4,6% 
4. plaatsen met > 80.000 inwoners 20,5% 
5. plaatsen met 30.000 - 80.000 inwoners 18,2% 
6. plaarsen met < 30.000 inwoners 20,1% 
7. landelijk 24,9% 
Tabel 2.3. 
Urbanisatiegraad C.B.S. 
1 - C5 steden ) 100.000 inw. 
2 - C4 
3 - C3 
4 - C2 
5 - Cl plattelandsstadjes 
6 - B3 
7 - B2 
8 - BI 
9 - A4 
10 - A3 
11 - A2 

























1 - AB (hoog) 10,7% 
2 - Cl 9,1% 
3 - C2 23,i+% 
4 - Dl 44,8% 
5 - E (laag) 12,1% 
Tabel 2.5. 
Sociale beroepsgroep 
1 - BI hogere employe's 2,8% 
2 - B2 " " 3,3% 
3 - B3 overige " in 9,4% 
4 - B4 " " loondienst 15,8% 
5 - B5 landarbeiders 0,2% 
6 - B6 " 0,8% 
7 - B7 overige arbeiders 4,9% 
8 - B8 " " 26,7% 
9 - B9 niet werkend 26,8% 
10 - Al bedrijfshoofden in landbouw 3,8% 
11 - A2 " in nijverheid 0,3% 
12 - A3 " 0,9% 
13 - A4. " niet in 0,7% 
14 - A5 bedrijfshoofden in winkels loondienst 0,4% 
15 - A6 " 0,6% 
16 - A7 overige bedrijfshoofden 2,2% 
17 - A8 vrije beroepen 0,8% 
Tabel 2.6. 
Grootte huishouding 
1. 1 persoon 11,0% 
2. 2 personen 28,6% 
3 . 3 " 18,0% 
4 . 4 21,5% 
5 . 5 " 11,4% 
6. 6 " 5,4% 
7 . 7 2,5% 
8. 8 of meer personen 1,9% 
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Tabel 2.7. 
































































1. alleenstaanden jonger dan 35 jaar 
2. " 35 jaar en ouder 































- 12 jaar 
- 17 jaar 














huisvr. 10. twee of meer personen ouder dan 
jonger dan 37 j. 
11. twee of meer personen ouder dan 17 j., huisvr, 
















1. middelbaar en hoger 
2. ULO, MULO, MAVO ) 
3. " " " ) 
4. L.O. ) 
5. L.O. ) 
zie bijlage 4 








Verdieping van de woning 
0. begane grond 
1. eerste verdieping 
2. tweede verdieping 
3. derde verdieping 
4. vierde verdieping 
5. vijfde verdieping 
6. zesde en hoger 
Tabel 2.12. 
Mate regelmaat 













1. hele dagen 
2. halve dagen 










































Afstand dichtsbijzijnde (in minuten lopen) 
1. < 3 min. 
2. 4 - 6 min. 
kleine zelfbed. en 
3. 7 - 9 min 
4. 10 - 12 min 
5. 13-15 min 
6. > 15 min. 
0. onbekend/geen antwoord 
Tabel 2.15. 
Gebruik auto bij boodschappen doen 
1. (bijna) altijd 9,2% 
2. alleen in weekend 20,4 
3. enkele dagen per week 6,6 
4. zelden 21,4 
5. nooit 38,9 


























Komst van melkslijter of rijdende winkel in de straat. 
1. melkslijter 44,1% 
2. rijdende winkel 32,9 
3. beiden 6,7 
4. geen van beiden 14,6 
0. geen antwoord 1,8 
Tabel 2.17. 
Aanwezigheid op het tijdstip van bezorging. 
0. geen antwoord 19,1% 
1. ja 68,4 
2. nee 12,5 
Tabel 2.18. 
Antwoorden op de vraag: "Indien U geen melk bij deze melkslijter of rijdende 
winkel koopt, kunt, U dan hieronder de reden daarvan opschrijven?" 
1. geen antwoord 3% 
2. te laat, ongelegen tijdstip 5 
3. gebruik weinig of geen melk (evt. wel melkprodukten) 12 
4. te duur 27 
5. niet thuis 5 
6. haal melk met andere boodschappen 25 
7. haal melk bij boer of ben zelf boer 8 
8. bezwaar tegen persoon van melkbezorger 3 
9. niet beantwoord wegens vakantie 4 
10. overige antwoorden 8 
n = 1+80 
Voor de berekening van deze percentages is gebruik gemaakt van de onderzoek-
steekproef (zie 2.3.1.), groot 956 huishoudingen. Hiervan krijgen 131 huishou-
dingen geen melkman in de straat en 345 huishoudingen hebben wel melk gekocht. 
Tabel 2.19. 
Andere bezorgers aan de deur. 
1. bakker 31,7% 
2. slager 4,8 
3. groente/fruit 14,7 
4. eieren/kaas 16,3 
5. overige bezorgers 13,5 
De volgende frekwenties zijn gebaseerd op gegevens van 517 huidhoudingen die 
geanalyseerd zijn in het onderzoek, waarover gerapporteerd wordt in paragraaf 
4.2. en volgende. In 4.2.2. is vermeld hoe het aantal van 517 als deel van de 
onderzoeksteekproef (zie 2.3.1.) tot stand gekomen is. 
Tabel 2.20. 
Aantal dagen dat de melkslijter of rijdende winkel in de straat komt. 
1 x 1,5% 
2 x 3,5 
3 x 20,7 
4 x 10,4 
5 x 41,8 
6 x 12,2 
geen antwoord 9,9 
n = 517 
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Tabel 2.21. 
Tijdstip van bezorgen door de meIkslijter of rijdende winkel. 
1. voor 8 uur 
2. tussen 8 en 12 uur 
3. tussen 12 en 16 uur 
4. na 16 uur 








Plaats van bezorgen en de mogelijkheid om bestelling op een briefje op te geven. 
1. aan de deur gebracht 
2. afhalen op centrale plaats b.v.: hal in flats 
3. deur + centrale plaats 
4. briefje of briefje in combinatie met 1, 2 of 3 






n = 517 
Tabel 2.23. 
Ligging van de huisdeur. 
1. aan straat of tuin 
2. aan gemeenschappelijk trappenhuis 
3. aan galerij of open gang 
4. aan buitentrap of open portiek 
5. aan gesloten portaal 
6. anders 








n = 517 
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2.2.2. Frekwentie van aankoopkarakteristîeken 
De nu volgende frekwenties hebben betrekking op alle 2000 huishoudingen uit de 
steekproef. 
Tabel 2.24. 



















overige produkten 8,7 
De aankopen van melk kunnen als volgt onderverdeeld worden: 
1. naar vetgehalte 
losse melk 5,9% 
volle melk 66,1 
halfvolle melk . 21,4 
magere melk 6»6 
2. naar verpakking 
in fles 46,1% 
in karton 39,9 
in plastic 8,1 
losse melk 5,9 
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Tabel 2.26. 
















% van de gezinnen met het 









Het favoriete aankoopkanaal is het aankoopkanaal dat het meest bezocht wordt 
voor alle in bijlage 2 genoemde produkten. 
2.2.3. Prijzen en verbruiksniveaus 
Tabel 2.28. 
De gemiddelde prijzen per produkt per verkoopkanaal. De prijzen zijn genoteerd 
in centen per liter of per kg. 
losse melk 
volle melk fles 
volle melk karton 
volle melk plastic 
halfvolle melk fles 
halfvolle melk karton 
halfvolle melk plastic 
magere melk fles 
magere melk karton 










choc, melk vol 

























































































































































Het aankoopkanaal overige bestaat uit zuivelwinkel, boer, markt e.d. 
Tabel 2.29. 
Het gemiddelde verbuiksniveau per produkt (groep) per huishouding in de periode 
van 18 mei tot en met 14 juni 1975. 
melk 18,77 1. 









zoete desserts 0,08 
chocolademelk 1,13 
room en koffiemelk 1,61 
boter 0,22 kg 
margarine 3,05 kg 
frisdranken 9,26 1. 
bier 6,13 








waarvan gewone yoghurt 2,32 1. 
waarvan volle 0,22 
-14-
Tabel 2.30. 
Het gemiddeld bestede bedrag per produkt (groep) per huishouding in de periode 













































Aandelen van de verschillende aankoopkanalen bij de verschillende produkten 
Tabel 2.31. 































































































































































































































2.3. Verder gebruik van het materiaal 
2.3.1. Splitsing van de steekproef 
De totale steekproef van 2000 huishoudingen met de gegevens van het consumen-
tenpanel van mei/juni 1975 is, na aftrek van 21 huishoudingen die niet gekocht 
hebben, met behulp van een methode die de huishoudnummers willekeurig toe-
wijst, gesplitst in twee steekproeven. De ene, de onderzoeksteekproef is 956 
huishoudingen groot en wordt gebruikt om verbanden op te sporen. 
De tweede steekproef is 1023 huishoudingen groot en wordt de validatiesteek-
proef genoemd. Deze wordt gebruikt om te toetsen of de gevonden verbanden ook 
werkelijk bestaan en niet aan het toeval moeten worden toegeschreven. 
In hoofdstuk 6 wordt de validiteit van de belangrijkste onderzoekresultaten 
geanalyseerd. 
2.3.2. Produkten en aankoopkanalen. 
Het bleek bij veel analyses gewenst te zijn vanwege het grote aantal verschil-
lende Produkten deze in 5 produktgroepen samen te voegen. Tevens is het grote 
aantal aankoopplaatsen samengevoegd in 4 aankoopkanalen. 
Produktgroepen (pg) 
Hieronder is de indeling in produktgroepen met de verdeling van de bestede 










melk, karnemelk, chocolademelk 
yoghurt, vla, pap, kwark 
boter en margarine 
koffiemelk en room 







3. VERBRUIKSNIVEAUS EN SAMENSTELLING VAN HET GEKOCHTE PAKKET 
3.1. Inleiding. 
In dit hoofdstuk wordt allereerst voor de diverse Produkten onderzocht of er 
samenhang bestaat tussen het aankoopkanaal en het verbruiksniveau van het 
Produkt (3.2.). 
Vervolgens wordt de invloed van socio-economische variabelen op de verbruiksni-
veaus geanalyseerd, waarna de gezamenlijke invloed van aankoopkanalen en 
socio-economische variabelen wordt bestudeerd (3.3.). 
Een aspekt dat nauw samenhangt met de verbruiksniveaus voor de verschillende 
Produkten is de samenstelling van het gekochte pakket aan melk, melkprodukten 
en andere produkten. In 3.4. wordt nagegaan of de pakketten die bij de ver-
schillende aankoopkanalen worden gekocht verschillend van samenstelling zijn 
wat betreft een aantal hoofdgroepen van produkten. 
In 3.5. wordt de pakketsamenstelling op een fundamenteler niveau onderzocht 
en wordt de samenhang tussen de basisdimensies van het gekochte pakket en de 
socio-economische kenmerken van de huishoudingen beschouwd. 
3.2. Samenhang tussen aankoopkanaal en gekochte hoeveelheid. 
Allereerst werd voor iedere huishouding het favoriete aankoopkanaal vastge-
steld, dat wil zeggen het aankoopkanaal waarin de betreffende huishouding 
het grootste deel (naar hoeveelheid) van zijn aankopen in de produktgroepen 
1 en 2 (melk en melkprodukten) heeft gekocht. Voor huishoudingen waar dit 
criterium niet gehanteerd kon worden omdat er nooit in de produktgroepen 
1 en 2 werd gekocht, werden in plaats daarvan de aankopen in de produktgroepen 
3 tot 5 als maatstaf gehanteerd. 
Vervolgens werd voor iedere produktgroep door middel van een variantieanalyse 
nagegaan of de verbruiksniveaus verschillend zijn voor huishoudingen met een 
verschillend favoriet aankoopkanaal. 
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Voor de indeling van chocolademelk kon gekozen worden uit de produktgroepen 1 
en 5. Enerzijds drinken vooral kinderen chocolademelk als vervangend produkt 
voor melk, anderzijds wordt chocolademelk ook als "frisdrank" genuttigd. 
Wij hebben het eerste argument plus het feit dat het een melkprodukt is het 
zwaarst laten wegen. De zoete desserts zijn vanwege hun geringe betekenis in 
het aankooppatroon en hun minder nauwe verwantschap met melkprodukten in het 
grootste deel van het onderzoek buiten beschouwing gebleven. 
Aankoopkanalen. 
De indeling van de aankoopplaatsen in aankoopkanalen met de verdeling van de 
bestede bedragen aan alle 32 produkten over deze aankoopkanalen ziet er als 
volgt uit: 
aankoopkanaal 1: melkslijter 19,2% 
" 2: rijdende winkel met melkbezorging 12,2% 
11
 3: levensmiddelenwinkel (discountwinkel, super-
markt, zelfbedieningswinkel, bedieningswinkel 60,1% 
4: overige (zuivelwinkel, boer, markt, e.d.) 8,5% tt 




Samenhang tussen favoriet kanaal en verbruiksniveau: 5 produktengroepen, 
alle huishoudingen. 
Verbruikte hoeveelheden per huishouding in liters in de periode 18/5 -
14/6 1975. 
Produktgroepen 
Favoriet aankoop- aantal 1 2 3 4 5 pg 
kanaal voor melk huish. melk melk- boter/ koffiem./ frisdr.// 1 + 2 















sign, bij a = 0,05 
(F krit. = 2,60) 
22,43 6,79 3,42 1,72 
25,43 7,75 3,62 1,65 
22,34 9,59 3,43 2 ,01 
20,85 5,52 3,18 1,66 






3,06 13,80 4,42 1,02 0,39 5,61 
sign sign sign niet sign niet sign sign 
Uit tabel 3.1. kan het volgende worden geconcludeerd. Voor de produkgroepen 1 
(melk), 2 (melkprodukten) en 3 (boter en margarine) hebben huishoudingen 
met verschillende favoriete aankoopkanalen verschillende verbruiksniveaus. 
Voor de produktgroepn 4 (koffiemelk en room) en 5 (frisdranken en bier) kan 
dit niet worden geconstateerd. 
Bij melk is het meest opvallende dat huishoudingen met de melkslijter als 
favoriet aankoopkanaal duidelijk een groter melkverbruik hebben dan huishou-
dingen met als favoriet kanaal de levensmiddelenwinkel. Het verschil tussen 
rijdende winkel en levensmiddelenkanaal is niet signifikant. 
Bij melkprodukten ligt het verbruik bij de huishoudinen met rijdende winkel 
als favoriet kanaal veel hoger dan bij de huishoudingen met levensmiddelen-
winkel als favoriet aankoopkanaal. Ook huishoudingen die de melkslijter als 
favoriet kanaal hebben kopen meer melkprodukten dan die met de levensmiddelen-
winkel; hun verbruik ligt echter lager dan dat van de klanten van de rijdende 
winkel. 
In de laatste kolom van tabel 3.1. zijn melk en melkprodukten samen genomen. 
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Nu hebben zowel de huishoudingen met de melkslijter als favoriet aankoopkanaal, 
als de huishoudingen met de rijdende winkel als favoriet kanaal een hoger ver-
bruiksniveau dan de huishoudingen die primair in de levensmiddelenwinkel hun 
melk en melkprodukten kopen. De conclusie is dan ook dat de huishoudingen die 
het straatkanaal als favoriet aankoopkanaal hebben meer melk en melkprodukten 
consumeren dan de huishoudingen die het winkelkanaal als favoriet aankoop-
kanaal hebben. Vooruitlopend op 3.3. kan hier reeds worden opgemerkt dat dit 
verschil niet kan worden toegeschreven aan een eventueel verschil in gezins-
grootte tussen beide categorieën huishoudingen. Het gemiddeld aantal personen 
per huishouding is namelijk vrijwel gelijk bij huishoudingen met als favoriet 
aankoopkanaal de straat en huishoudingen met als favoriet aankoopkanaal de 
winkel (respektievelijk 3.41. en 3.32.). 
De enige andere produktgroep met signifikant verschillende consumptieniveaus 
voor verschillende aankoopkanalen is produktgroep 3: boter en margarine. 
Hier liggen de verschillen echter tussen de (relatief onbelangrijke) groep 
huishoudingen met als favoriet kanaal "overige" enerzijds en de huishoudingen 
met als favoriet kanaal melkslijter, rijdende winkel en levensmiddelenkanaal 
anderzijds. Eerstgenoemde groep heeft een aanmerkelijk hoger verbruik van boter 
en margarine. 
Bij de bovenstaande analyse werd beschouwd het favoriete aankoopkanaal van een 
huishouding, d.w.z. dat kanaal waar de meeste aankopen van melk en melkprodukten 
werden gedaan. Daarnaast werden afzonderlijk de huishoudingen beschouwd met 
een exclusief aankoopkanaal, d.w.z. huishoudingen die hun aankopen uitsluitend 
verrichten in een van de aankoopkanalen 1 t/m 4. Om voldoende huishoudingen met 
een exclusief aankoopkanaal over te houden werd daarbij uitsluitend gekeken 
naar de aankopen van melk (losse, volle, halfvolle en magere). Voor de huishou-
dingen met een exclusief aankoopkanaal werd voor de produktgroepen 1 en 2 en 
voor 2 belangrijke produkten daaruit nl. volle melk en standaard yoghurt de 




Samenhang tussen exclusief aankoopkanaal en verbruiksniveau voor de produkt-
groepen 1 en 2 en 2 afzonderlijke produkten. 
Vebruikte hoeveelheden per huishouding in liters in de periode 18/5 - 14/6 1975. 
Produktgroepen c.q. produkten. 
Exclusief aankoop- Aantal l=melk 2=melkpro- 3=melk + volle melk standaard 
kanaal van melk huish. produkten melkprod. (incl. yoghurt 
(1+2) losse) 
Alle kanalen 679 23,63 6,81 30,44 7,72 2,84 
Melkslijter 188 26,13 7,52 33,65 15,11 3,79 
Rijdende winkel 73 22,66 8,37 31,03 12,55 3,38 
Levensmiddelenwinkel 377 22,04 6,17 28,21 1,45 2,27 






F 675 2,94 2,72 5,63 
sign a = 0,05 sign sign sign 
(F krit. = 2,60) 
Wanneer we letten op de meest interessante aankoopkanalen: melkslijter, rijden-
de winkel en levensmiddelenwinkel dan leidt tabel 3.2. voor de produktgroepen 
1 en 2 tot dezelfde conclusies als tabel 3.1.: bij melk (produktgroep 1) ligt 
het verbruiksniveau bij de melkslijterklanten hoger dan bij de klanten van de 
levensmiddelenwinkel en bij melkprodukten (produktgroep 2) ligt het verbruik 
zowel bij de melkslijterklanten als bij de rijdende winkelklanten hoger dan 
bij de huishoudingen die bij de levensmiddelenwinkel kopen. 
Bij de afzonderlijke produkten volle melk en standaard yoghurt ligt opnieuw 
het verbruiksniveau bij de huishoudingen in het levensmiddelenkanaal beduidend 
lager dan bij de huishoudingen die in het straatkanaal kopen. Opvallend is de 
lage volle melk consumptie bij de huishoudingen die hun melk uitsluitend in 
het levensmiddelen kanaal kopen. 
Tot nu toe is geconstateerd dat huidhoudingen, die in het straatkanaal kopen 
in het algemeen een hoger verbuiksniveau van melk en melkprodukten hebben dan 
huishoudingen in het winkelkanaal. Het hoeft dan nog niet zo te zijn dat dit 
hogere verbruiksniveau van straatkanaalklanten ook veroorzaakt wordt door het 
kopen in dit kanaal. Immers het zou zo kunnen zijn, dat de relatie andersom 
ligt en dat huishoudingen met een hoog verbruiksniueau juist bij voorkeur 
in het straatkanaal kopen, of dat er achterliggende factoren zijn die zowel het 
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verbruiksniveau als de kanaalkeuze beïnvloeden en aldus de waargenomen samen-
hang tot stand brengen. Het eerste lijkt onwaarschijnlijk omdat juist bij een 
groter verbruik de hogere prijs in het straatkanaal zwaarder gaat wegen. Een 
voorbeeld van het als tweede genoemde verschijnsel zou kunnen zijn: 
1. Huishoudingen waarin de huisvrouwen ouder zijn kopen meer melk en melkpro-
dukten. 
2. Huishoudingen waarin de huisvrouwen ouder zijn kopen vaker in het straat-
kanaal. Er wordt dus een positieve samenhang tussen het kopen in het straat-
kanaal en het verbruiksniveau geconstateerd. 
Om te onderzoeken of dergelijke verschijnselen zich inderdaad voordoen moeten 
naast de kanaalkeuze ook de andere faktoren die mogelijk het verbruiksniveau 
beïnvloeden in het beeld worden betrokken. Aldus wordt getracht het "netto-
effekt" van de kanaalkeuze te bepalen. 
Dit gebeurt in 3.3., waar dit behalve voor melk en melkprodukten ook voor de 
produktgroepen 3 tot 5 wordt gedaan. 
3.3. Verbruiksniveau, socio-economische variabelen en kanaalkeuze. 
Ket effekt van socio-economische variabelen op het verbruiksniveau is onder-
zocht met behulp van meervoudige regressie-analyse. 
De te verklaren variabele is de consumptie per hoofd, de verklarende variabelen 
zijn de door Attwood geregistreerde socio-economische variabelen of daarvan 
afgeleide grootheden. Iedere huishouding levert 1 waarneming. Teneinde het 
"netto-effekt" van de kanaalkeuze op het verbruiksniveau vast te stellen wer-
den vervolgens regressie-analyses uitgevoerd waarbij naast de socio-economische 
variabelen ook kanaalkeuze variabelen als verklarende variabelen werden opge-
nomen . 
De gebruikte socio-economische variabelen, zijn als volgt gedefinieerd. 





1 als het distrikt 1 of 2 is 
0 anders 
1 als het distrikt 3 of 4 is 
0 anders 
1 als er een tv-toestel is 
0 anders 













woonplaatsgrootte: 1 = Amsterdam, 7 = kleine plaats 
urbanisatiegraad : 1 = grote stad, 12.= platteland 
welstandsklasse : 1 = hoog, 5 = laag 
grootte van de huishouding (aantal gezinsleden) 
leeftijd jonste persoon: 1 = 0-4 jaar, 1 = 25 jaar en ouder 
leeftijd huisvrouw: 1 = 15-19 jaar, 6 = 65 jaar en ouder 
opleiding gezinshoofd: 1 = hoog, 5 = laag 
verdieping woning: 0 = beg.grond, 1 = Ie verdieping etc. 
merkgebondenheid (Attwood schaal): 1 = zeer merkgebonden, 
4 = niet merkgebonden 
winkelgebondenheid (Attwood schaal): 1 = zeer winkelgebonden, 
4 = niet winkelgebonden 
prijsbewustheid (Attwood schaal): 1 = zeer prijsbewust, 
4 = niet prijsbewust 
WERK buitenshuis werkend vrouw: 1 = hele dagen, 5 = nooit 
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De gehanteerde kanaalkeuzevariabelen zijn: 
ADSTRAAT = aandeel straatkanaal (d.w.z. melkslijter en rijdende winkel) 
in de aankopen van produktgroepen 1 en 2 (naar hoeveelheid) 
FAVSL = 
FAWRW = 
1 als het favoriete kanaal de melkslijter is 
0 anders 
1 als het favoriete kanaal de rijdende winkel is 
0 anders 
Van de kanaalkeuze variabelen werd eerst de variabele ADSTRAAT gebruikt, daarna 
maakten in een andere regressie de variabelen FAVSL en FAWRW deel uit van de 
variabelen die het verbruiksniveau verklaren. 
De analyse werd uitgevoerd voor de produktgroepen 1, 2, 3 en 4- tezamen, en 5. 
De huishoudingen waarvan de waarnemingen konden worden gebruikt moesten in 
ieder van deze 4 produktcategorieën aankopen hebben verricht in de waarnemings-
periode. Verder - omdat het vooral gaat om straatkanaal tegenover winkelkanaal 
- werden de waarnemingen van de huishoudingen met favorietkanaal "overige" (zie 
2.3.2.) niet opgenomen. Aldus resteerde een totaal aantal waarnemingen van 640. 
Produktgroep 1 
Tabel 3.3. geeft de resultaten van produktgroep 1: melk, karnemelk en chocola-
demelk . 
Uit de eerste 2 kolommen van deze tabel blijkt dat het effekt van de gehanteer-
de socio-economische variabelen op het verbruik bescheiden is: slechts 6,8% van 
de variatie wordt verklaard. Uit de signifikante verbanden valt het volgende 
af te leiden. 
De hoofdelijke consumptie van melk 
is groter: 
- als men in het westen woont 
- als men in kleine plaatsen woont 
- naarmate de huisvrouw ouder is 
en is kleiner: 
- naarmate men in een meer geürbaniseerd gebied woont. 
De correlatiecoëfficient tussen WOONP en URBAN is 0,84. 
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Tabel 3.3. 
Samenhang tussen verbruiksniveau, socio-economische variabelen en kanaalkeuze-
variabelen. 
Regressieresultaat voor produktgroep 1: "melk" 
Te verklaren is het verbruik per hoofd in de periode 18/5 - 14/6 1975 in 
liters (= Y). 
Opgenomen verklarende variabelen 
Alleen socio-econ. Socio-econ. var. 
variabelen en ADSTRAAT 
Socio-econ. var. 
en FAVSL en FAVRW 
Verklarende variabele regr.cft. t-waarde regr.cft. t-waarde regr.cft. t-waarde 






















































































































































* = signifikant bij a = 0,05 
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Het toevoegen van de variabele ADSTRAAT doet de verklaarde variatie stijgen 
tot 7,5%. Het aandeel van het straatkanaal blijkt een signifikante invloed te 
hebben op het hoofdelijk verbruik van "melk": hoe hoger het aandeel van het 
straatkanaal hoe meer "melk" er wordt verbruikt. Wordt in plaats van door 
ADSTRAAT het effekt van de kanaalkeuze gerepresenteerd door FAVSL en FAVRW 
(het rechter gedeelte van Tabel 3.3.) dan zien we dat bij de huishoudingen met 
als favoriet kanaal de melkslijter het verbruik signifikant hoger is, maar niet 
bij de huishoudingen met als favoriet aankoopkanaal de rijdende winkel. 
Dit is in overeenstemming met de resulaten van de Tabellen 3.1. en 3.2. 
Huishoudingen met als favoriet kanaal de melkslijter hebben een verbruiksni-
veau dat 0,757 liter per hoofd hoger ligt dan huishoudingen met favoriet kanaal 
levensmiddelenwinkel. T.o.v. het gemiddelde verbruiksniveau (7,233 liter) is dat: 
10,5%. 
Het opnemen van de kanaalkeuzevariabelen heeft geen invloed op de signifikantie 
van de variabelen Dl, W00NP, URBAN en LFTHV. Wel wordt nu ook de variabele 
OPLEI signifikant: hoe hoger het opleidingsniveau, hoe groter de consumptie 
van "melk". 
Produkgroep 2. 
De resultaten voor produktgroep 2, melkprodukten, worden vermeld in Tabel 3.4. 
Uit de signifikantie m.b.t. de socio-economische variabelen blijkt dat het 
hoofdelijk verbruik van melkprodukten 
hoger is 
- bij huishoudingen in het noorden en oosten 
- bij huishoudingen in kleine plaatsen 
- naarmate de huisvrouw ouder is 
- naarmate de huisvrouw minder buitenshuis werkt 
en lager is 
- naarmate het gezin groter is 
- naarmate de jongste persoon ouder is 
De kanaalkeuze variabele ADSTRAAT heeft een duidelijk positieve invloed op het 
verbruik: naarmate men een groter aandeel van de melk en melkprodukten in het 
straatkanaal koopt, ligt het verbruik aan melkrpodukten hoger. 
Uit de resultaten bij FAVSL en FAVRW blijkt, dat bij de huishoudingen met als 
favoriet aankoopkanaal de melkslijter het hoofdelijk verbruik 0,339 liter en 
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Tabel 3.1. 
Samenhang tussen verbruiksniveau, socio-economische variabelen en kanaalkeuze-
variabelen. 
Regressieresultaat voor produktgroep 2: melkprodukten 
Te verklaren is het verbruik per hoofd in de periode 18/5 - 14/6 1975 in 
liters (= Y). 
Opgenomen verklarende variabelen 
Alleen socio-econ. Socio-econ. var. 
variabelen en ADSTRAAT 
Socio-econ. var. 
en FAVSL en FAVRW 
Verklarende variabele regr.cft. t-waarde regr.cft. t-waarde regr.cft. t-waarde 


























































































































































* = signifikant bij a = 0,05 
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bij de huishoudingen met als favoriet aankoopkanaal de rijdende winkel 0,776 
hoger ligt dan bij de huishoudingen die als favoriet aankoopkanaal de levens-
middelenwinkel hebben. Ten opzichte van het gemiddeld verbruiksniveau van 2,419 
betekent dat respektievelijk een meerconsumptie van 14,0% en 32,1%. 
Wij hebben dus gezien, dat wanneer het effekt van de socio-economische varia-
belen mee in het beeld wordt betrokken, er nog een duidelijk "netto-effekt" 
van de kanaalkeuzevariabelen op het verbruik van lek en produkten te consta-
teren is. 
Op jaarbasis is het hoofdelijk verbruik van een melkslijter klant 9,84 liter 
hoger voor melk en 4,41 liter voor melkprodukten, vergeleken met iemand die 
melk en melkprodukten in de levensmiddelenwinkel koopt (voor een gemiddeld 
gezin is dit 47 liter). Voor een klant van een rijdende winkel is de jaar-
lijkse consumptie aan melkprodukten 10 liter hoger (33 liter voor een gemiddeld 
gezin). 
Overige produkten 
Tabel 3.5. geeft de resultaten van produktgroep 3 + 4 : koffiemelk, room, boter 
en margarine. Tabel 3.6. bevat de resultaten van produktgroep 5: bier en 
frisdranken. 
Teneinde de verschillende produkten op een noemer te brengen is bij Tabel 3.5. 
gewerkt met bestede bedragen i.p.v. verbruikte hoeveelheden. 
De consumptie van produktgroep 3 + 4 blijkt relatief goed te worden verklaard 
door de socio-economische variabelen (18,9% verklaard). Het blijkt dat de 
hoofdelijke consumptie van produktgroep 3 + 4 groter is: 
- naarmate men in een minder geürbaniseerd gebied woont 
- naarmate de jongste persoon in het gezin ouder is 
- naarmate het opleidingsniveau lager 
- naarmate de huisvrouw minder buitenshuis werkt 
en kleiner is 
- naarmate het gezin groter is 
Voor bier en frisdrank kan worden vastgesteld dat het hoofdstuk verbruik 
groter is : 
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Tabel 3.5. 
Samenhang tussen verbruiksniveau, socio-economische variabelen en kanaal-
keuzevariabelen . 
Regressieresultaat voor: produktgroepen 3 en •*: koffiemelk, room, boter en 
margarine. 
Te verklaren is besteed bedrag per hoofd in de periode 18/5 - 14/6 1975 in 
guldens (= Y) 
Opgenomen verklarende variabelen 
Alleen socio-econ. Socio-econ. var. Socio.econ. var. 
variabelen en ADSTRAAT en FAVSL en FAVRW 
Verklarende variabele regr.cft. t-waarde regr.cft. t-waarde regr.cft. t-waarde 























































































































































* = signifikant bij a = 0,05 
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- als men een televisietoestel heeft 
- als men in een kleinere plaats woont 
- naarmate het welstandsniveau lager is 
- naarmate de jongste persoon in het gezin ouder is 
en kleiner is: 
- als men in het noorden of oosten woont 
- naarmate men in een minder geürbaniseerd gebied woont 
- naarmate de huisvrouw ouder is 
- naarmate men minder winkelgebonden is 
Zowel voor de produkten uit de produktgroepen 3 + 4- (koffiemelk, room, boter en 
margarine) als voor die uit produktgroep 5 (bier en frisdrank) kon geen samenhang 
worden vastgesteld tussen het favoriet aankoopkanaal bij melk en melkprodukten 
en het verbruiksniveau van de betreffende produkten. 
Dit was ook reeds het geval in 3.2., waar echter het effekt van de socio-econo-
mische variabelen niet in het geding werd gebracht. 
3.1+. Samenstelling van het gekochte pakket. 
In deze en de volgende paragraaf zal de samenstelling van het gekochte pakket 
aan de orde worden gesteld. Eerst wordt onderzocht of en in welk opzicht de 
bij de diverse aankoopkanalen gekochte pakketten verschillen van samenstelling. 
Vervolgens wordt (in 3.5.) getracht de basisdimensies van het gekochte zuivel-
pakket op te sporen en te relateren aan de socio-economische variabelen van 
de huishoudingen. 
Hierbij moet steeds worden bedacht dat het uitsluitend gaat om de aankopen van 
de door Attwood ten behoeve van dit onderzoek geregistreerde produkten, vermeld 
in bijlage 2. Eventuele andere produkten die bij de betreffende aankoopkanalen 
zijn gekocht blijven dus buiten beschouwing. 
Tabel 3.7.a geeft aan hoe voor elk van de 4 aankoopkanalen de aankopen binnen 
het in dit onderzoek beschouwde pakket verdeeld zijn over de 5 produktgroepen. 
Hierbij blijken duidelijke verschillen tussen de aankoopkanalen. Bij de melk-
slijter is produktgroep 1 zeer duidelijk het belangrijkst. Bij de rijdende 
96,7% van de huishoudingen heeft een TV-toestel en 95,3% een koelkast, 
zodat i.h.a. het moeilijk is het effekt van deze variabelen waar te nemen. 
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Tabel 3.6. 
Samenhang tussen verbruiksniveau, socio-economische variabelen en kanaalkeuze-
variabelen. 
Regressiresultaat voor produktgroep 5: bier + frisdranken. 
Te verklaren is het verbruik per hoofd in de periode 18/5 - 14/6 1975 in 
liter (= Y). 
Opgenomen verklarende variabelen 
Alleen socio-econ. Socio-econ. var. 
variabelen en ADSTRAAT 
Socio-econ. var. 
en FAVSL en FAVRW 
Verklarende 
variabele 
regr.cft. t-waarde regr.cft. t-waarde regr.cft. t-waarde 
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* = signifikant bij a = 0,05 
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winkel is dit in mindere mate het geval en zijn frisdranken en bier relatief 
belangrijker dan bij de melkslijter. Bij de levensmiddelenwinkel en bij de 
overige aankoopkanalen maken frisdranken en bier alsmede boter en margarine 
relatief een veel groter gedeelte uit van het gekochte pakket- dan bij de melk-
slijter en rijdende winkel. 
Voor een aantal individuele produkten uit deze produktgroepen, behorend tot 
de melk en melkprodukten, zijn deze aandelen afzonderlijk berekend. 
Tabel 3.7. geeft deze percentages. In deze tabel is het aankoopkanaal 
"levensmiddelenwinkel" in een aantal subcategorieën uitgesplitst. 
Tabel 3.7. 
Procentuele aandelen van de verschillende produktgroepen bij de aankoopkanalen 
(naar geldomzet). 
Aankoopkanaal Melk Rijdende Levensmid. Overige Alle aan-
Produktgroep slijter winkel winkel koopkanalen 
1 = melk (+ karnemelk, 
choc, melk) 
2 = melkprodukten 
3 = boter en margarine 
4 = koffiemelk en room 
5 = frisdranken en bier 























Procentuele aandelen van enkele individuele produkten bij de diverse aankoop-
kanalen (naar geldomzet) 
Aankoop- Melk- Rijden- Dis- Super- Zelfbe- Bedie- Overige Alle aan-
kanaal slij- de coun- markt diening ning koop-
Produkt ter winkel ter kanalen 
1. volle melk 
2. halfv.melk 




















































7. overige prod.32 43 71 66 72 81 74 60 
Uit deze tabel blijkt o.a. dat binnen de categorie melk bij de aankoopkanalen 
discounter, supermarkt en zelfbediening er naar verhouding veel meer halfvolle 
en magere melk wordt gekocht dan bij melkslijter en rijdende winkel. Dit zou 
te maken kunnen hebben met de relatief gunstige prijzen van halfvolle en ma-
gere melk bij deze afzetkanalen (alleen voor volle melk geldt een minimum 
prijs). 
Verder blijkt dat bij de aankoopkanalen: discounter, supermarkt en zelfbedie-
ning er relatief (t.o.v. de melk) weinig van de melkprodukten karnemelk, vla 
en yoghurt wordt gekocht vergeleken met de aankoopkanalen melkslijter en rij-
dende winkel. 
3.5. Basisdimensies van het zuivelpakket. 
In deze paragraaf zal nader worden ingegaan op de samenstelling van het gekochte 
pakket en de samenhang daarvan met socio-economische en kanaalkeuzevariabelen. 
Hierbij beperken wij ons tot melk, van melk afgeleide produkten en nauwe sub-
stituten daarvan. Frisdranken en bier, vanwege hun totaal ander karakter, blij-
ven buiten beschouwing. Het aldus beschouwde pakket zou het zuivelpakket kunnen 
worden genoemd. 
Uit de opsomming in bijlage 2 blijkt dat dit zuivelpakket uit een groot aantal 
verschillende produkten bestaat. Teneinde in staat te zijn pakketten van indi-
viduele huishoudingen op eenvoudige wijze te karakteriseren is allereerst 
getracht de basisdimensies van het zuivelpakket op te sporen. Hierbij is ge-
bruik gemaakt van een meerdimensionale schaaltechniek. Kort samengevat komt 
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deze techniek op het volgende neer. De verschillende produkten worden opgevat 
als punten in een meerdimensionale ruimte met vooralsnog onbekende coördinaten. 
Voor ieder paar produkten wordt een grootheid bepaald die aangeeft hoe dicht 
die 2 produkten bij elkaar staan, afgemeten aan de mate waarin ze door dezelfde 
consumenten gekocht worden. Dit zou de psychologische afstand tussen die 2 
produkten kunnen worden genoemd. 
Vervolgens worden op grond van deze psychologische afstanden de coördinaten 
van de diverse produkten in een meerdimensionale ruimte bepaald. Dit geschiedt 
door deze coordinaatpunten zodanig te kiezen dat de rangorde van de afstanden 
in de meerdimensionale ruimte zo goed mogelijk overeenstemt met die van de 
psychologische afstanden. Aldus kan men van een ordinale (psychologische) af-
standsschaal overgaan op een schaal in de meerdimensionale ruimte die op een 
lineaire transformatie na bepaald is. 
Als het inderdaad lukt om dit in een ruimte met een klein aantal dimensies 
(b.v. 2 of 3) bevredigend te doen, kunnen de coördinaten van deze ruimte wor-
den opgevat als de basisdimensies van de produkten in het zuivelpakket, d.w.z. 
de dimensies die een belangrijke rol spelen bij het koopgedrag m.b.t. deze 
produkten . 
Zoals reeds werd opgemerkt is als indikatie voor de mate waarin 2 produkten 
"dicht bij elkaar liggen" in het zuivelpakket genomen de mate waarin deze 2 
produkten door dezelfde huishoudingen zijn gekocht. 
Exact geformuleerd : 
als a. = het aantal huishoudingen dat produkt i gekocht heeft (eventueel samen 
met andere produkten) 
a. = het aantal huishoudingen dat produkt j gekocht heeft 
a..= het aantal huishoudingen dat zowel produkt i als produkt j gekocht 
heeft. 
dan is n.. = ij_ 
-' a. + a. - a. . 
i D il 
Voor een uitvoeriger behandeling van meerdimensionale schaaltechnieken zie 
b.v. P.E. Green & D.S. Tuil: Research for Marketing Decicions, 3 rd. ed. 
Prentice Hall, 1975, Hfd. 16. 
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een indikatie voor de nabijheid van i t.o.v. j, dit is de mate waarin produkt 
i en produkt j samen gekocht worden. 
De berekende waarden van n.. kunnen worden weergegeven in een nabijheidsmatrix. 
Dit is gedaan in Tabel 3.8. Aangezien n.. - n.. Kan worden volstaan met de 
bovendriehoek. 
Zoals blijkt uit Tabel 3.8. zijn er 18 verschillende produkten onderscheiden. 
Verschillende verpakkingsvormen van hetzelfde produkt zijn samengevoegd. 
Hoge waarden in de nabijheidsmatrix betekenen dat de betreffende produkten vaak 
samen worden gekocht. Dit geldt b.v. voor volle melk en margarine (n1H = 0,67). 
Volle melk en kwark daarentegen worden erg weinig samen gekocht (n... = 0,02). 
Op grond van deze nabijheidsmatrix werden de 18 produkten in een 2 dimensionale 
ruimte weergegeven . De resulterende "stress" (een maat voor de "geslaagdheid" 
van de representatie) is 10,6%, hetgeen redelijk genoemd kan worden. Fig. 3.1. 
geeft de posities van de 18 produkten aan. Produkten die zo dicht bij elkaar 
liggen, dat hun posities niet afzonderlijk kunnen worden aangegeven ••vallen"in 
de figuur samen in een punt-komma. Dit zijn 1 en H. Het zal duidelijk zijn, 
dat 2 produkten met een hoge nabijheidscoëfficient in Tabel 3.8., in het alge-
meen in Fig. 3.1. dicht bij elkaar zullen liggen. 
Op grond van de configuratie van punten kunnen de hoofdassen in Fig. 3.1. als 
volgt worden benoemd. 
De rangschikking langs de vertikale as hangt duidelijk samen met het vetgehalte. 
De magere produkten: magere melk en magere yoghurt scoren het hoogst op deze 
dimensie. Dan volgen halfvolle melk en magere chocolademelk, vervolgens komen 
er een aantal produkten met een middelmatig vetgehalte en tenslotte komen 
vettere produkten als room, boter en kwark. 
De rangordening is uiteraard niet volmaakt, toch blijkt de rangcorrelatie-
coëfficient tussen de scores op de vertikale as en het vetgehalte -0,60 te 
zijn. De vertikale dimensie wordt daarom de magerheisdimensie gehDemd. 
Van links naar rechts gaand op de horzionatale as ontmoeten we eerst "klassieke" 
produkten als volle chocolademelk, pap, vla, melk etc. Vervolgens komen we bij 
de nieuwere magere produkten om tenslotte te eindigen bij moderne produkten 
als kwark, zoete desserts en bulgaarse yoghurt. We noemen de horizontale 
as daarom de moderniteitsdimensie. 
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Tabel 3.8. 
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1) 1 s volle melk 
2 = haIfvolle.melk 
3 - magere melk 
4 = karnemelk 
5 = pap 
6 = vla 
7 = normale yoghurt 
8 = magere yoghurt 
9 s vruchtenyoghurt 
A = bulgaarse yoghurt 
B * kwark 
C = zoete desserts 
D s volle chocolademelk 
E - magere chocolademelk 
F = room 
G = boter 
H : margarine 
I a koffiemelk 
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3.5.1. Samenhang met kanaalkeuze- en socio-economische variabelen 
Het is interessant om vast te stellen dat de samenstelling van het zuivelpakket 
voor een belangrijk deel kan worden samengevat in 2 basisdimensies: magerheid 
en moderniteit. 
Een vraag die dan gesteld kan worden luidt: "Hoe hangen de moderniteit en de 
magerheid in het gekochte zuivelpakket samen met het gekozen aankoopkanaal en 
met de socio-economische kenmerken van de huishoudingen?" 
Om dit te onderzoeken werd als volgt te werk gegaan. 
Voor iedere huishouding werd de "centroid" van het gekochte pakket berekend. 
Hiertoe werd voor een huishouding eerst vastgesteld welke van de 18 produkten 
er gekocht zijn in de waarnemingsperiode. Vervolgens werden voor ieder gekocht 
Produkt de scores op de magerheids- en moderniteits-as vastgesteld. (Dit zijn 
in Fig. 3.1. de afstand tot de X-as, resp. tot de Y-as). Optelling van de 
scores per as en deling door het aantal gekochte produkten leverde voor de be-
treffende huishouding de centroid van het gekochte zuivelpakket op. Aldus 
ontstond er voor iedere huishouding een score op de magerheids- en een score 
op moderniteitsdimensie. 
Deze magerheids- en moderniteitsscores werden achtereenvolgens gehanteerd als 
afhankelijke variabelen on een regressie-analyse met als verklarende variabelen: 
kanaalkeuzevariabelen en socio-economische variabelen. Voorzover de verklarende 
nog niet (in 3.3.) zijn gedefinieerd, geschiedt dat hieronder. 
1 als het favoriete aankoopkanaal "overige" (producent, 
markt, etc.) is 
FAVOV = 
0 anders 
N.B. Als het favoriet kanaal dus geen van de drie: melkslijter, of rijdende winkel 
of overige is (d.w.z.: FAVSL = FAVRW = FAVOV = 0) impliceert dit dat het 
favoriet kanaal de levensmiddelenwinkel is. 
REGH = regelmaat in huishoudelijk wer 
1 = zeer regelmatig 4 = niet regelmatig 
INSHH = instelling t.a.v. huishoudelijk werk 
1 = zeer (positief) 2 = niet 
De beide laatste variabelen zijn door Attwood gemeten attitude scores. 
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De resultaten van de regressieberekeningen zijn weergegeven in Tabel 3.9. 
Kanaalkeuze en magerheid zijn duidelijk gecorreleerd. 
Huishoudingen met levensmiddelenwinkel als favoriet aankoopkanaal kopen gemid-
deld magerder dan klanten van melkslijter, rijdende winkel en overige. (De 
laatste 3 aankoopkanalen hebben een lagere magerheidsscore, dan het niveau: 
de levensmiddelenwinkel). 
De categorie overige koopt het minst mager. Verder koopt men magerder naarmate 
het opleidingsniveau hoger is en de instelling t.o.v. huishoudelijk werk posi-
tiever. 
Ook bij moderniteit is het zo dat de klanten van andere aankoopkanalen dat het 
levensmiddelenkanaal minder modern zijn dan de huishoudingen met de levensmid-
delenwinkel als favoriet aankoopkanaal. Verder koopt men moderner als men in 
de randstad woont, naarmate de huishouding kleiner en het opleidingsniveau 
hoger is en naarmate men meer prijsbewust is. 
Er kan nog worden vermeld, dat de magerheidsscore en de moderniteitsscore onder-
ling gecorreleerd zijn met r = 0,18. 
Bovenstaande analyse werpt nader licht op de vraag welke consumenten welke type 
Produkten kopen en kan tot steun zijn bij de bepaling van het assortiment. 
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Tabel 3.9. 
Samenhang van magerheids- en moderniteitsscores met kanaalkeuzevariabelen en 
socio-economische kenmerken. 
Hoge magerheidsscore : mager pakkeet 

























































































































1) van de 956 huishoudingen in de onderzoeksstreekproef heeft 1 huishouding 
geen enkel van de 18 produkten uit het zuivelpakket gekocht. 
2) 
signifikant bij a = Q,05 
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4. FAKTOREN DIE VAN INVLOED ZUN OP DE KEUZE VAN HET AANKOOPKANAAL. 
In de hierna volgende analyse is getracht de variabelen op te sporen die van 
invloed zijn op de keuze van het aankoopkanaal. Met name wordt geanalyseerd 
welke factoren van invloed zijn op de keuze tussen enerzijds aankopen bij de 
melkslijter of rijdende winkel en anderzijds aankopen in de levensmiddelenwinkel. 
Eerst zal per variabele een onderzoek plaatsvinden naar de invloed op de keuze 
van het aankoopkanaal en daarn zullen alle van belang zijnde variabelen tege-
lijk onderzocht worden op hun invloed op de keuze van het aankoopkanaal. 
4.1. Analyse per verklarende variabele 
4.1.1. definities 
1. Het favoriet aankoopkanaal voor een bepaald produkt (of produktgroep) is het 
aankoopkanaal waar het grootste gedeelte van de aankopen van het betreffende 
produkt gedaan is. 
FAVMELK = favoriet aankoopkanaal gebaseerd op de gezochte hoeveelheden uit 
de produktgroepen 1 + 2 . Als het favoriete kanaal niet op deze 
wijze kon worden vastgesteld omdat de betreffende huishouding geen 
enkel produkt in produktgroep 1 + 2 heeft gekocht, dan is op basis 
van het bestede bedrag in de produktgroep 3, 4 en 5 het favoriete 
aankoopkanaal vastgesteld. 
FAVOV = favoriet aankoopkanaal gebaseerd op de bestede'bedragen van Pro-
dukten uit produktgroep 3 + 4 + 5 . Als het favoriete kanaal niet 
op deze wijze kon worden vastgesteld omdat de betreffende huis-
houding geen enkel produkt in produktgroep 3 + 4 + 5 heeft ge-
kocht, dan is op basis van de gekochte hoeveelheden uit produkt-
groep 1 + 2 het favoriete aankoopkanaal vastgesteld. 
2. Het exclusief aankoopkanaal voor een bepaald(e) produkt(groep) is alleen 
gedefinieerd voor die huishoudingen die het betreffende produkt slechts in 
een aankoopkanaal kopen. Dit aankoopkanaal wordt dan het exclusieve aan-
koopkanaal genoemd. 
Huishoudingen die een produkt(groep) in meer dan een aankoopkanaal kopen 
worden duplikanten genoemd. 
EXZMELK= de exclusieve aankoopplaats van zoete melk (losse + volle + half-
volle + magere melk) gebaseerd op hoeveelheden. 
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3. Het straatkanaal bestaat uit aankoopkanaal 1 (melkslijter) + aankoopkanaal 
2 (rijdende winkel). 
Het winkelkanaal bestaat uit aankoopkanaal 3. 
AANDMELK = het aandeel van het straatkanaal in de bestede bedragen aan de 
produktgroep 1 en 2. 
AANDOV = idem, maar dan voor produkten uit produktgroep 3, 4 en 5. 
AANDTOT = als AANDMELK, maar dan voor alle produkten. 
4.1.2. Steekproefverantwoording. 
Bij het bestuderen van de vraag welke factoren van invloed zijn op de keuze 
van het aankoopkanaal gaat het vooral om de keuze tussen straat- en winkelka-
naal. Om het straatkanaal te kunnen kiezen is het noodzakelijk dat er een 
melkslijter of rijdende winkel in de straat komt. Derhalve werden bij deze 
analyse alle huishoudingen waar dit niet het geval is (131) of waarvan het 
aankoopkanaal niet bekend is (15) buiten beschouwing gelaten. Daar het aan-
koopkanaal "overige" bij deze keuze niet meedoet werden ook de huishoudingen 
met dit kanaal als favoriet buiten beschouwing gelaten. Tenslotte is het bij 
de meeste analyses vereist dat men van een bepaald produkt (of produktgroep) 
gekocht heeft. Huishoudingen waar dat niet het geval is, zijn ook buiten 
beschouwing gelaten. Aldus ontstaan de volgende steekproefaantallen : 
Tabel 4.0. 
onderzoeksteekproef 956 huishoudingen 
huishoudingen waar geen bezorgende melkdetailhandel in de 
straat komt (131) of waar dit niet kon worden vastgesteld 146 - " 
(15) 810 
FAVMELK FAVOV EXZMELK AANDMELK AANDOV AANDTOT 
810 810 810 810 810 810 
aankoopkanaal "overige als 
favoriet _44 - _59 - _44 - _59 - _ 0 -
766 751 766 751 810 
21 21 
huish. niet gekocht van 
produktgroep 1+2 
» 3+4+5 9 9 
" 1+2+3+4+5 - - 0 
745 742 810 
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Vervolg tabel 4.0. 
FAVMELK FAVOV 
niet winkelkanaal of straatkanaal 















4.1.3. Huishoudkenmerken en kanaalkeuzevariabelen 
De verbanden tussen de huishoudkenmerken enerzijds en favoriet aankoopkanaal, 
exclusief aankoopkanaal, en aandeel gekocht in het straatkanaal anderzijds 
zijn eerst per huishoudkenraerk afzonderlijk onderzocht met behulp van de tech-
nieken, welke onderaan tabel 4.1. vermeld staan. In de tabel zijn de overschrij-
dingskansen opgenomen, of eventueel het al (si of niet (ns) significant zijn 












































































































































Uit de toetsing van de hierboven genoemde verbanden zijn de volgende conclu-
sies te trekken. 
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4.1.3.1. Verband tussen de plaats van aankoop van produktgroep 1 + 2 (of alleen 
de zoete melk) en de huishoudkenmerken: 
a) distrikt 
Het straatkanaal is vaker favoriet en exclusief aankoopkanaal in distrikt 4 
(Gelderland en Overijssel) en minder vaak in distrikt 1 en 2 (Noord en Zuid 
Holland). 
b) urbanisatiegraad 
Bij de huishoudingen met een exclusief aankoopkanaal voor zoete melk is dat 
aankoopkanaal in de grote steden relatief vaak het winkelkanaal en op het 
platteland relatief vaak het straatkanaal. 
De rangcorrelatiecoëfficient tussen AANDMELK en urbanisatiegraad is 0,15, 
zodat hoe hoger de urbanisatiegraad hoe lager AANDMELK (zie voor urbanisa-
tiegraad bijlage 4). 
c) welstand 
De welstand hangt met geen van de kanaalkeuzevariabelen samen. 
d) grootte huishouding 
De kleine en heel grote gezinnen hebben relatief vaak het straatkanaal als 
exclusief aankoopkanaal voor zoete melk, de middelgrote gezinnen (4 à 5 
personen) hebben relatief vaak het winkelkanaal als exclusief aankoopkanaal. 
e) leeftijd jongste persoon in huishouding 
Gezinnen waarvan de jongste persoon 4 jaar of jonger is hebben relatief 
vaak het winkelkanaal als exclusief aankoopkanaal voor zoete melk. 
f) leeftijd huisvrouw 
Bij huisvrouwen tot 30 jaar is het winkelkanaal relatief vaak het favoriete 
of exclusieve aankoopkanaal. Bij huisvrouwen boven de 50 jaar is het straat-
kanaal relatief vaak het favoriete of exclusieve aankoopkanaal. Uit de 
toetsing van het verband tussen leeftijd huisvrouw een AANDMELK blijkt dat 
AANDMELK in iedere hogere leeftijdsklasse systematisch toeneemt. 
g) gezinscyclus 
Jonge gezinnen zonder kinderen en gezinnen met kinderen van 6-12 jaar heb-
ben relatief vaak het winkelkanaal als favoriet aankoopkanaal, terwijl oudere 
gezinnen zonder kinderen het straatkanaal relatief vaak als favoriet aan-
koopkanaal hebben. 
"Oude" gezinnen (huisvrouw boven de 35 jaar, kinderen boven de 17 jaar) heb-
ben het straatkanaal relatief vaak als exclusief aankoopkanaal voor zoete 
melk en ook is de. AANDMELK bij deze gezinnen het grootst. 
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h) opleiding gezinshoofd 
Huishoudingen met gezinshoofden met een lage opleiding hebben het straat-
kanaal relatief vaak als exclusief aankoopkanaal. Huishoudingen, waarvan het 
gezinshoofd een "midden"-opleiding heeft, hebben relatief vaak het winkel-
kanaal als exclusief kanaal. 
De rangcorrelatiecoêfficient tussen opleiding gezinshoofd en AANDMELK is 
0,11, d.w.z. hoe lager de opleiding hoe groter AANDMELK (zie bijlage 4 ) . 
i) verdieping 
Huishoudingen in benedenwoningen hebben relatief vaak het straatkanaal als 
favoriet of exclusief aankoopkanaal. Uit de toetsing van het verband tussen ver' 
dieping en AANDMELK blijkt dat bewoners van "lagere verdiepingen" meer melk 
en melkprodukten in het straatkanaal kopen. De positieve invloed van het aan-
wezig zijn van een lift op AANDMELK is in de analyse terug te vinden. 
j) prijsbewustheid 
De zeer prijsbewusten hebben relatief vaker het winkelkanaal als favoriet 
of exclusief aankoopkanaal en de minder of niet prijsbewusten hebben rela-
tief vaak het straatkanaal als favoriet of exclusief aankoopkanaal. 
De rangcorrelatiecoêfficient tussen prijsbewustheid en AANDMELK is 0,14, 
d.w.z. hoe prijsbewuster, hoe lager het AANDMELK (zie bijlage 4>-
k) werkende huisvrouw 
Huisvrouwen die buitenshuis werken hebben relatief vaak het winkelkanaal als 
favoriet of exclusief aankoopkanaal. AANDMELK is het hoogst in gezinnen waar 
de huisvrouw niet of onregelmatig buitenshuis werkt. 
1) minimum afstand tot levensmiddelenwinkel 
De rangcorrelatiecoêfficient tussen minimum afstand tot levensmiddelenwinkel 
een AANDMELK is 0,14, d.w.z. hoe groter de afstand tot de winkel hoe hoger 
AANDMELK. 
m) gebruik auto bij het boodschappen doen 
Degenen die altijd of af en toe met de auto boodschappen doen hebben het 
winkelkanaal eerder als exclusief aankoopkanaal voor zoete melk dan degenen 
die dit zelden of nooit doen. 
4.1.3.2. Verband tussen de plaats van aankoop van de produktgroepen 3, 4 en 5 
en de huishoudkenmerken: 
a) distrik 
Geen significant verband. 
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b) urbanisatiegraad 
De rangcorrelatiecoëfficiënt tussen urbanisatiegraad en AANDOV is 0,08 dat 
wil zeggen hoe lager de urbanisatiegraad, hoe hoger het aandeel van het 
straatkanaal in de aankoop van overige produkten. 
c) welstand 
Geen significant verband. 
d) grootte huishouding 
Kleine huishoudingen (1 en 2 personen) hebben voor de aankoop van de overige 
produkten relatief vaak het straatkanaal als favoriete aankoopplaats, ter-
wijl grote huishoudingen (U of meer personen) het winkelkanaal relatief meer 
als favoriet aankoopkanaal hebben. 
De rangcorrelatiecoëfficiënt tussen grootte huishouding een AANDOV is -0,07 
d.w.z. hoe groter de huishouding, hoe kleiner het aandeel van het straatka-
naal . in de aankoop van overige produkten. 
e) leeftijd jongste persoon in de huishouding 
Gezinnen waar de jongste persoon vier jaar of jonger is hebben relatief vaak 
het winkelkanaal als favoriet aankoopkanaal voor de produkten uit produkt-
groepen 3 , 4- en 5. 
f) leeftijd huisvrouw 
Huisvrouwen beneden de 50 jaar hebben relatief vaak het winkelkanaal als 
favoriet aankoopkanaal voor de overige produkten, terwijl de huisvrouwen 
boven de 65 jaar het straatkanaal relatief vaak als favoriet aankoopkanaal 
hebben voor de overige produkten. Uit de toetsing van het verband tussen 
leeftijd huisvrouw en AANDOV blijkt, dat AANDOV in nagenoeg iedere leeftijds-
klasse systematisch toeneemt. 
g) gezinscyclus 
Alleenstaanden boven de 35 jaar en huishoudingen waar de huisvrouw boven de 
35 en het jongste gezinslid boven de 17 jaar is, hebben relatief vaak het 
straatkanaal als favoriet aankoopkanaal voor de overige produkten. Een soort-
gelijke conclusie geldt met betrekking tot AANDOV. 
h) opleiding gezinshoofd 
Rangcorrelatiecoëfficiënt met AANDOV is 0,13, d.w.z. hoe lager de opleiding 
hoe hoger AANDOV. 
i) verdieping 
Uit de toetsing van het verband tussen verdieping en AANDOV blijkt dat huis-
houdingen die op de begane grond wonen en bewoners van de vijfde en hogere 
verdieping (invloed lift) meer overige produkten in het straatkanaal kopen 
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dan bewoners van de eerste tot en met de vierde etage van een flat. 
j) prijsbewustheid 
De zeer prijsbewusten hebben relatief vaker.het winkelkanaal als favoriet 
aankoopkanaal voor de produkten uit produktgroep 3 t/m 5 dan de minder prijs-
bewusten. De rangcorrelatiecoefficiënt tussen prijsbewustheid en AANDOV is 
0,13, dat wil zeggen hoe lager de prijsbewustheid hoe hoger het aandeel van 
het straatkanaal in de aankopen van produktgroep 3 t/m 5. 
k) buitenshuis werkende huisvrouw 
Vrouwen die al of niet regelmatig buitenshuis werken hebben relatief vaak 
het winkelkanaal als favoriet aankoopkanaal voor de overige produkten. 
1) minimale afstand tot levensmiddelenwinkel 
Hoe kleiner de afstand tot de winkel hoe eerder het winkelkanaal het favo-
riete aankoopkanaal is voor de overige produkten. 
De rangcorrelatiecoefficiënt tussen minimale afstand tot winkel en AANDOV is 
0,14,- dat wil zeggen naarmate de afstand tot de dichtsbijzijnde winkel groter 
is, is het aandeel van het straatkanaal groter. 
m) gebruik auto bij het boodschappen doen 
Geen significant verband. 
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De door middel van een kruisje verbonden huishoudkenmerken vertonen onderling 
samenhang bij een onbetrouwbaarheid van 5%. 
In het voorgaande is gebleken dat verschillende huishoudkenmerken invloed hebben 
op de kanaalkeuzevariabelen. Dat deze kenmerken afzonderlijk invloed hebben op 
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de kanaalkeuzevariabelen wil nog niet zeggen, dat zij dezelfde invloed hebben 
als de huishoudkenmerken gezamenlijk ten opzichte van de kanaalkeuzevariabelen 
beschouwd worden. Zo kan bijvoorbeeld de invloed van het distrikt op de keuze 
van het favoriete aankoopkanaal in feite als achterliggende verklarende vari-
abele de urbanisatiegraad hebben. 
4.1.1. Veranderingen in het klantenbestand van de bezorgende melkdetailhandel. 
In de nu volgende analyse wordt in tegenstelling tot de meeste andere deel-
onderzoeken uitgegaan van de totale steekproef van 2000 huishoudingen. De ana-
lyse wordt beperkt tot de huishoudingen die zowel in de week van 29 september 
tot en met 5 oktober 1974 als in de periode van 18 mei 1979 deel uitmaakten 
van het consumentenpanel. Van de 1979 huishoudingen die in mei/juni 1975 een 
of meer van de in bijlage 2 genoemde produkten gekocht hebben, maakten 1357 
huishoudingen in september/oktober 1974 ook deel uit van het consumentenpanel. 
Onderzocht is wat de karakteristieken zijn van de huishoudingen die in een 
van beide hierboven genoemde periode geen aankopen hebben gedaan in het straat-
kanaal t.o.v. de huishoudingen, die dat in beide perioden wel hebben gedaan. 
De 1357 huishoudingen die in beida perioden deel uitmaakten van het consumenten-
panel vallen uiteen in de in tabel 4.2.a. genoemde groepen: 
Tabel 4.2.a. 
gekocht in het straatkanaal aantal 
groep sept./okt. 1974 mei/juni 1975 huishoudingen 
1. niet kopers n e e n e e 291 
2. "straatverlaters" ja nee 94 
3. onregelmatige kopers nee ja 382 
4. trouw aan straatkanaal ja ja 590 + 
1357 
"Gekocht in het straatkanaal" slaat op de produkten, die in beide perioden gere-
gistreerd zijn, namelijk losse melk, volle melk, halfvolle melk, magere melk, 
karnemelk, pap, vla en yoghurt. 
De "straatverlaters" zijn de huishoudingen die in de ene week in 1974 wel in het 
straatkanaal kochten en dit gedurende de vier weken in 1975 niet deden. 
De onregelmatige kopers zijn de huishoudingen die in de ene week in 1974 niet 
in het straatkanaal kochten en dit gedurende de vier weken in 1975 wel deden. 
De huishoudingen die in beide perioden in het straatkanaal kochten wordt de groep 
die trouw is aan het straatkanaal genoemd. 
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De huishoudkenmerken waarop de groepen 2 en 4, en 3 en 1 met elkaar zijn verge-
leken, zijn distrikt, urbanisatiegraad, leeftijd huisvrouw, gezinscyclus, op-
leiding gezinshoofd, verdieping van de woning, prijsbewustheid, buitenshuis 
werken van de huisvrouw, afstand tot de discountwinkel, afstand tot supermarkt 
en afstand tot zelfbedieningswinkel of bedieningswinkel. 
Bij de "straatverlaters" blijkt alleen de gezinscyslus een signifikante invloed 
te hebben (a < 0,01). Vooral de alleenstaanden boven de 35 jaar en in iets 
mindere mate gezinnen met kinderen tussen de 6 en 12 jaar kochten in september/ 
oktober 1974 nog wel en in mei/juni 1975 niet meer. 
De onregelmatige kopers in het straatkanaal vertonen m.b.t. de volgende ken-
merken verschillen met de regelmatige kopers: 
- urbanisatiegraad c^t < 0,01) 
Zij wonen met name in de steden met meer dan 100.000 inwoners 
- leeftijd huisvrouw (a < 0,05) 
Zij vallen vooral in de leeftijdsklasse tussen de 15 en 29 jaar 
- gezinscyclus (et < 0,005) 
Het zijn vooral alleenstaanden boven de 35 jaar 
- opleiding gezinshoofd (et < 0,05) 
Het zijn vooral de gezinshoofden met ULO, MULO, MAVO opleiding 
- verdieping van de woning (et < 0,005) 
Het zijn vooral degenen die niet op de begane grond wonen 
- buitenshuis werkende huisvrouw 
Het zijn vooral degenen die hele of halve dagen buitenshuis werken 
4.1.5. Duplikanten 
Duplikanten worden gedefinieerd als huishoudingen die voor nader te specifice-
ren produkten of produktgroepen zowel in het straatkanaal als in het winke1-
kanaal kopen. 
In deze paragraaf is de bepaling van het duplikant zijn gebasseerd op alle 
produkten. 
Van de 956 huishoudingen uit de onderzoeksteekproef zijn er 810 die duplikant 
kunnen zijn, omdat de bezorgende melkdetailhandel daar in de straat komt. Van 
deze 810 blijken 475 huishoudingen daadwerkelijk duplikant te zijn. 































In de nu volgende twee tabellen wordt een beeld gegeven van het koopgedrag van 
de duplikanten: 
- Tabel 4.4.: Hoe wordt het totaal bestede bedrag in een bepaald aankoopkanaal 
verdeeld over de produkten en produktgroepen? 
- Tabel 4.5.: Hoe is voor een bepaald produkt of bepaalde produktgroep het 
bestede bedrag verdeeld over straat en winkelkanaal? 
Algemene conclusies uit tabel 4.4. 
- De aankopen door duplikanten in het straatkanaal hebben voornamelijk betrek-
king op de produkten uit pg 1 en 2 (melk en melkprodukten), hun aankopen 
in het winkelkanaal hebben voornamelijk betrekking op de produktgroepen 3 
en 5 (boter/margarine en frisdranken/bier). 
- Als het straatkanaal de rijdende winkel is liggen de aankopen in het straat-
kanaal minder sterk geconcentreerd bij pg 1 en pg 2 dan wanneer het 
straatkanaal de melkslijter is. 
- Het maakt weinig uit of de door de duplikanten vaak bezochte winkel al of 
niet een discounter is. 
Conclusies tabel 4.5. 
a) De duplikanten kopen 53 - 55% van hun aankopen in het straatkanaal 
47 - 45% in het winkelkanaal. 
b) De klanten van de rijdende winkel kopen van hun melk en melkprodukten 
(pg 1 en 2) een kleiner aandeel in liet straatkanaal dan de klanten van 
de melkslijter. Voor de andere produkten ligt het andersom. 
c) Klanten van de melkslijter die als levensmiddelenwinkel de discounter hebben, 
kopen minder in het straatkanaal dan melkslijterklanten die niet de dis-
counter als levensmiddelenwinkel hebben (47% vs 57%). 
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4.1.6. De prijs als variabele voor de keuze van het aankoopkanaal 
Om het effekt van de prijs in het straatkanaal en de prijs in het winkelkanaal 
(alsmede van het verschil daartussen) op de kanaalkeuze te kunnen meten, dient 
voor iedere huishouding bekend te zijn wat voor die betreffende huishouding 
de prijzen van de verschillende produkten in het straatkanaal en in het winkel-
kanaal waren. Deze prijzen kunnen dan in verband worden gebracht met de waarge-
nomen kanaalkeuze voor de betreffende huishouding. Aangezien in het Attwood-
panel uiteraard slechts voor de werkelijk verrichte aankopen de prijzen worden 
geregistreerd en iedere huishouding in de waarnemingsperiode lang niet alle 
produkten in elk aankoopkanaal heeft gekocht, is deze prijsinformatie verre van 
volledig. 
Voor een aantal huishoudingen en voor een aantal produkten is getracht op in-
directe wijze de prijzen vast te stellen, maar bij de verdere analyse moet dan 
de aanname worden gedaan dat in een bepaalde gemeente alle huishoudingen met 
dezelfde prijzen in het straatkanaal of in het winkelkanaal worden geconfron-
teerd. 
In de nu volgende analyse wordt voor een belangrijk deel uitgegaan van de totale 
steekproef van 2000 huishoudingen. Voor elke gemeente is getracht voor een 
vijftal produkten, te weten volle melk, halfvolle melk, karnemelk, vla en 
gewone yoghurt de gemiddelde prijs in het straat en winkelkanaal vast te stel-
len. Allereerst is nagegaan voor welke gemeenten volledige prijsinformatie 
voor de genoemde produkten in beide aankoopkanalen beschikbaar was. 
Dit bleek voor tl gemeenten het geval te zijn. Vervolgens is een "zuivelpakket" 
samengesteld door met behulp van de 956 huishoudingen uit de onderzoeksteek-
proef het gemiddeld verbruik van bovengenoemde produkten gedurende de gegeven 
vier weken te berekenen: 
losse en volle melk 13,06 1 
halfvolle melk 4,33 1 
karnemelk 2,39 1 
vla 2,50 1 
gewone yoghurt 2,32 1 
Voor elke gemeente is de prijs van dit zuivelpakket bepaald, zowel in het 
straatkanaal als in het winkelkanaal. De gemiddelde prijs van dit zuivelpakket 
in de 41 gemeenten bedraagt: 
- in het straatkanaal f 24,60 
- in het winkelkanaal 23,17 
Het gemiddelde prijsverschil is 1,43 
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De frekwentieverdeling van de prijsverschillen in centen is: 
10 - 25 
26 - 75 
76 - 125 
126 - 175 
176 - 225 
226 - 275 
276 - 325 










De eerste klasse bestaat uit één gemeente waar het straatkanaal gemiddeld een 
stuiver goedkoper is voor het zuivelpakket, een gemeente waar het straatkanaal 
en het winkelkanaal even duur zijn, en twee waar het straatkanaal respectieve-
lijk 14 en 21 cent duurder is. 
Van de 267 huishoudingen uit deze 41 gemeenten (waarvan de prijs van het zuivel-
pakket in het straatkanaal en in het winkelkanaal kon worden vastgesteld) is 
de correlatiecoëfficiënt berekend tussen de prijs of het prijsverschil in beide 
aankoopkanalen enerzijds en het aandeel van het straatkanaal in de aankopen 
van bovengenoemd zuivelpakket anderzijds. De resultaten hiervan zijn: 
Correlatie tussen aandeel straatkanaal in zuivelpakketten 
rangcorr.coëff. 
- prijs zuivelpakket in straatkanaal - ,0783 
» » in winkelkanaal ,0789 
- prijsverschil " »0994 
Hoewel deze correlatiecoëfficiënten bij een onbetrouwbaarheidsdrempel van 0,05 
niet significant van nul verschillen (-0,0994 is bijna signifikant), geeft het 
teken toch wel aan, dat hoe hoger de prijs van het zuivelpakket in het straat-
kanaal is, des te lager het aandeel van het straatkanaal in het gekochte zuivel-
pakket is. 
Vervolgens is (met parametervrije variantie-analyse: Kruskal Wallis) nagegaan 
of het favoriet zijn van een bepaald aankoopkanaal samenhangt met de prijs 
van het zuivelpakket. Dit is inderdaad het geval voor het verband tussen: 
a) het favoriet aankoopkanaal en de prijs van het zuivelpakket in het straat-
kanaal. Voor huishoudingen die als favoriet aankoopkanaal het straatkanaal 
hebben is het zuivelpakket in het straatkanaal goedkoper dan voor de huis-
houdingen die als favoriet aankoopkanaal het winkelkanaal hebben (over-
schrijdingskans 0,03) 
b) het favoriet aankoopkanaal en het prijsverschil tussen het zuivelpakket in 
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het straatkanaal en het winkelkanaal. Voor huishoudingen met het straatka-
naal als favoriet aankoopkanaal is het prijsverschil straat-winkel kleiner 
dan voor huishoudingen met het winkelkanaal als favoriet aankoopkanaal. 
In het voorgaande is steeds naar het zuivelpakket gekeken. Ook voor de 5 indi-
viduele produkten is per gemeente (41) en per huishouding (267) de invloed 
van prijsverschillen op de kanaalkeuze geanalyseerd. Zowel bij volle melk als 
bij magere melk bleek het aandeel van het straatkanaal kleiner te zijn naar-
mate het prijsverschil tussen straatkanaal en winkelkanaal groter is: 
Tabel 4.6. 
produkt huishoudingen (n = 267) gemeenten (n = 41) 
volle melk - 0,10 - 0,21 
magere melk - 0,13 - 0,18 
Rangcorrelatiecoëfficiënten met betrekking tot het prijsverschil tussen' straat-
kanaal en winkelkanaal voor een produkt en het aandeel van het straatkanaal 
voor melk en melkprodukten. 
Voor de andere beschouwde produkten: halfvolle melk, karnemelk, pap, vla en 
gewone yoghurt bleek een dergelijke samenhang niet aanwezig te zijn. Dit wijst 
erop dat de prijzen van de produkten volle melk en magere melk kennelijk een 
belangrijke functie hebben bij de beslissing of melk en melkprodukten in het 
straatkanaal dan wel in het winkelkanaal worden gekocht. 
4.2. Multivariate analyse bij de bepaling van de faktoren die van invloed zijn 
op de keuze van het aankoopkanaal. 
In 4.1. is nagegaan wat de invloed is van afzonderlijke huishoudkenmerken op 
de daar gedefinieerde kanaalkeuze variabelen. Het is echter heel goed mogelijk, 
dat kenmerken die afzonderlijk wel invloed hebben op de kanaalkeuzevariabelen, 
dit niet hebben als zij gezamenlijk ten opzichte van de kanaalkeuzevariabelen;in 
beschouwing genomen worden. 
In 4.1. is reeds als voorbeeld gegeven de invloed van het distrikt en de urbani-
satiegraad op de keuze van het favoriete aankoopkanaal. Als de urbanisatie-
graad de werkelijke variabele zou zijn, dan blijkt ook distrikt een goede ver-
klarende variabele te zijn, omdat de urbanisatiegraad per distrikt aanzien-
lijke verschillen vertoont. 
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De multivariate techniek die hier gebruikt wordt is discriminantanalyse. 
In 4.2.1. zal in het kort uiteengezet worden wat deze techniek inhoudt. 
4.2.1. Discriminantanalyse 
Discriminantanalyse is een statistische techniek welke Subjekten of Objekten 
klassificeert in groepen op grond van bepaalde informatie over deze Subjekten 
of Objekten, anders gezegd: het doel van discriminantanalyse is het voorspellen 
van de kans dat een subjekt of objekt met bepaalde karakteristieken tot een 
bepaalde groep behoort. Voorbeelden hiervan zijn: het indelen van bedrijven in 
financieel gezonde en financieel niet-gezonde bedrijven met behulp van gegevens 
uit de Balans en Verlies- en Winstrekening en het indelen van kopers in drie 
groepen afhankelijk van het feit of zij grote, gemiddelde of kleine hoeveelheden 
van een produkt kopen met behulp van socio-economische kenmerken van deze kopers. 
In het geval dat er twee groepen onderscheiden worden ziet de discriminantfunktie 
er als volgt uit: • 
Zj = blXlj + b2 X 2j + + bk X kj V O O r 3 = 1, 2, n 
waarbij - n de grootte van de steekproef is 
- k het aantal verklarende variabelen is 
- x de i-de verklarende variabele is voor geval j 
ij 
- b de discriminantcoëfficiënt is voor de i-de variabele 
i 
- z de discriminantscore is voor geval j 
j 
- z* de kritieke waarde is voor de discriminant score 
Als z. groter is dan de kritieke waarde z , dan wordt geval j in 
groep 1 geklassificeerd en als z. kleiner is dan z dan wordt 
geval j in groep 2 geklassificeerd. 
In geval van twee groepen is het mogelijk de coëfficiënten uit de discriminant-
funktie te schatten met behulp van regressie-analyse. In het vervolg zal hiervan 
gebruik worden gemaakt. 
Een belangrijk hulpmiddel om de uitkomsten van een discriminantanalyse te beoor-
delen is de klassifikatietabel, waarin te zien is welk deel van de gevallen 
uit een bepaalde groep ook inderdaad door de discriminantfunktie in die groep 
geplaatst worden. De klassifikatietabel ziet er als volgt uit: 
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geklassificeerd in 
groep 1 groep 2 
werkelijke 
situatie 
groep 1 a 
c 
a + c 
b 
d 
b + d 
a + b 
c + d 
n 
SroeP 2 
De t o t a l e steekproef i s a + b + c + d = n groot . 
Het percentage juist geklassificeerden uit groep 1 is . , dit percentage 
j CL % D j 
voor groep 2 is . , terwijl dit voor beide groepen tesamen is. 
De hoogte van deze percentages in de onderzoèksteekproef en in de validatie-
steekproef is in belangrijke mate bepalend voor het succes van deze analyse om 
tot een juiste klassifikatie te komen. 
4.2.1.1. "Stepwise" discriminant analyse 
Indien een onderzoek een exploratief karakter heeft en het aantal potentiële 
verklarende variabelen groot is kan een "stepwise" procedure, die op grond van 
bepaalde criteria de verklarende variabelen één voor één naar mate van belang-
rijkheid in de discriminantfunktie opneemt, goede diensten bewijzen. Voor zover 
de discriminantfunktie ook met regressie-analyse geschat kan worden is het mo-
gelijk voor hetzelfde doel een "stepwise" regressie-analyseprogramma te gebruiken. 
In het vervolg is van deze programma's gebruik gemaakt en wel uit het Bio-
medical Computer Program Package de programma's BMD 07M, stepwise discriminant 
analysis, en BMD 02R, stepwise regression. Deze programma's worden besproken 
in Green and Tuil . 
1) Literatuurverwij zing discriminantanalyse 
1. A.P.J. Abrahamse en R.A.I. van Frederikslust, Dicriminant Analysis and 
the Prediction of Corporate Failure, Rapport 75/20 van de Interuniver-
sitaire Interfaculteit Bedrijfskunde Delft. 
2. R.E. Frank, W.F. Massy and D.G. Morrison, Bias in Multiple Discriminant 
Analysis, Journal of Marketing Research, August 1965, 250-258. 
3. P.E. Green and D.S. Tuil, Research for Marketing Decisions, 3rd ed., 
Prentice-Hall, 1975 voor de bespreking van een aantal computerprogramma's 
die een discriminantanalyse kunnen uitvoeren. 
4. D.G. Morrison, On the Interpretations of Discriminant Analysis, Journal 
of Marketing Research, May 1969, 156-163. 
5. J.N. Seth, The Multivariate Revolution in Marketing Research, Journal of 
Marketing, January 1971, 13-19. Dit artikel laat de plaats van discrimi-
nantanalyse tussen de andere multivariate technieken zien. 
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4.2.2. Steekproef en groepsindeling 
In de hierna volgende analyse ter verklaring van de kanaalkeuze voor melk en 
melkprodukten is gewerkt met een steekproef van 517 huishoudingen welke als 
volgt tot stand gekomen is: 
Uitgegaan is van de onderzoeksteekproef, groot 956 huishoudingen. Omdat met 
name de keuze van belang is tussen het straatkanaal en het winkelkanaal als aan-
koopkanaal zijn buiten beschouwing gelaten de huishouingen die de bezorgde 
melkdetailhandel niet in de straat krijgen (146) en de huishoudingen die aan-
koopkanaal 4 als favoriet aankoopkanaal hebben (44). Tenslotte is in verband met 
de opname van een aantal kenmerken die gevraagd zijn in september/oktober 1974 
een aantal huishoudingen (249) verwijderd dat toen niet in het consumentenpanel 
aanwezig was. 
De steekproef van 517 huishoudingen is als volgt in elkaar uitsluitende groepen 
onderverdeeld: 
A Huishoudingen die voor de aankopen van melk en melkprodukten uit de produkt-
groepen 1 en 2 het straatkanaal (264) of het winkelkanaal (253) als favoriet 
aankoopkanaal hebben. 
B1 Huishoudingen die voor de aankopen van melk en melkprodukten uit de produkt-
groepen 1 en 2 het straatkanaal (140) of het winkelkanaal (191) als exclusief 
aankoopkanaal hebben, met als derde groep de duplikanten (186): huishoudingen 
die voor hun aankopen uit de produktgroepén 1 en 2 zowel in het straatkanaal 
als in het winkelkanaal kopen. 
B De twee groepen met een exclusief aankoopkanaal uit B . De steekproefgrootte 
is hier 140 + 191 = 331. 





















Opmerkelijk is, dat van degenen die het straatkanaal als favoriet aankoopkanaal 
hebben, ongeveer de helft uit duplikanten bestaat wat de aankoop van melk en 
melkprodukten betreft, terwijl dit voor degenen die het winkelkanaal als favo-
riet aankoopkanaal hebben ongeveer een kwart is. Verder blijkt uit de tabel dat 
2/3 van de duplikanten het straatkanaal als favoriet aankoopkanaal en 1/3 het 
winkelkanaal als favoriet aankoopkanaal heeft. 
4.2.3. Aanalyse van de groepen met als kanaalkeuzevariabele het favoriete aan-
koopkanaal . 
Aangezien hier sprake is van twee groepen kan gebruik gemaakt worden van regres-
sie-analyse. Nadat eerst gebruik is gemaakt van een "stepwise" procedure is 
daarna een gewoon regressie-analyse programma gebruikt met de relevant geachte 
verklarende variabelen. 
z. is als volgt gedefinieerd: 
z. = 1 als huishouding j het straatkanaal als favoriet aankoopkanaal heeft 
De te verklaren variabele 
r 
z. = 0 ii it winkelkanaal H 
De 29 potentiële verklarende variabele zijn gedefinieerd in bijlage 6. 
De resultaten zijn: 
Tabel 4.8. 
verklarende variabele 
5. grootte huish. 
10. opleiding gezinshfd. 
17. prijsbewustheid 
20. aanwezig bij bez. 
22. aanwezig overige bez, 
25. service 
26. ligging huisdeur 
27. gek.hoev. pg 1 + 2 
28. best.bedr. pg 1 + 2 
gemiddelden bij fav. 







































z* x 100 = 68,73 (voor definitie z* zie 4.2.1.) 
Deze z is gecorrigeerd voor het verschil in grootte van beide groepen 
1) Zie Abrahamse en Frederikslust, I.e. 
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Het percentage juist geklassificeerden uit de groep met het straatkanaal als 
favoriet aankoopkanaal is 70%. Dit percentage voor de groep met het winkelkanaal 
als favoriet aankoopkanaal is 65%. In totaal is 68% van de huishoudingen juist 
geklassificeerd. 
De gemiddelden uit beide groepen laten zien dat in de groep van de huishoudingen 
die het straatkanaal als favoriet aankoopkanaal hebben gemiddeld 
~ de huishouding kleiner is 
- de opleiding van het gezinshoofd lager is 
~ de prijsbewustheid lager is 
- men meer thuis is bij het bezorgen 
~ het aantal bezorgers groter is 
~ er meer aan de deur bezorg wordt 
~ de huisdeur vaker aan de straat of tuin ligt 
- de totale gekochte hoeveelheid van produktgroep 1 + 2 kleiner is 
- het totaal bestede bedrag aan produktgroep 1 + 2 groter is. 
4
.2.3.1. Kanttekeningen bij de discriminantfunktie in tabel 4.8. 
Twee resultaten uit tabel 4.8. verdienen speciale aandacht. De eerste is, dat 
hoe groter de huishouding is, hoe eerder het winkelkanaal het favoriete aankoop-
kanaal is. Een conclusie die men hieruit zou kunnen trekken is, dat hoe groter 
de huishouding is, des te meer het prijsverschil tussen straatkanaal en winkel-
kanaal een rol gaat spelen. 
De tweede is, hoe groter de totaal gekochte hoeveelheid van melk en melkprodukten 
uit produktgroep 1 en 2, hoe eerder het winkelkanaal het favoriete aankoopkanaal 
is. Deze gekochte hoeveelheden hangt aan de ene kant samen met de gezinsgrootte. 
Anderzijds kan het ook voor huishoudingen die om andere redenen dan gezinsgrootte 
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veel melk en melkprodukten kopen vanwege het prijsverschil aantrekkelijk zijn 
meer in het winkelkanaal te kopen. 
Het verschil in invloed van de variabelen "gekochte hoeveelheid van produktgroep 
1 en 2 "en" besteed bedrag aan produktgroep 1 en 2 in het favoriete aankoop-
kanaal" kan enerzijds veroorzaakt zijn doordat in beide aankoopkanalen een ver-
schillende pakket melk en melkprodukten gekocht wordt en anderzijds door de re-
latieve duurte van het straatkanaal. 
4-.2.4-. Resultaat voor de groepen: kopers met exclusief aankoopkanaal en 
duplikanten. 
In deze analyse onderscheiden we drie groepen: huishoudingen, die zowel in het 
straatkanaal als winkelkanaal melk en melkprodukten (uit produktgroep 1 en 2) 
kopen, de zogenaamde duplikanten en huidhoudingen die hun melk en melkprodukten 
exclusief in het straatkanaal of in het winkelkanaal kopen. 
Er is hier gebruik gemaakt van een "stepwise" discriminantanalyse programma 
(BMD 07M) met voor de verklarende variabelen lage "drempels" om in de discrimi-
nantfunktie opgenomen te kunnen worden. Het resultaat is dan dat alle 29 
verklarende variabelen een voor ein in de discriminantfunktie zijn opgenomen, in 
de volgorde van de grootte van hun bijdrage aan de scheiding in groepen. Hier-
onder worden de variabelen weergegeven die bijdragen tot een verhoging van het 
aantal juist geklassificeerden in de klassificatietabel. De eerst opgenomen 
variabelen dragen het meest bij tot de scheiding in groepen. 
Tabel 4.9. 
step number variable entered F to enter 
1 20 aanwezigheid bij bez. 27,81 
2 28 besteed bedrag aan pg 1+2 17,86 
3 7 leeftijd huisvrouw 11,22 
4 26 ligging huisdeur 7,77 
5 17 prijsbewustheid 5,13 
6 14 instelling huish.werk 5,25 
7 27 gekochte hoev. van pg. 1+2 4,61 
8 25 service (aan deur bez.) 2,97 
9 5 grootte huishouding 3,34 
10 22 aantal andere bez. 3,17 
11 12 verdieping 2,28 
12 16 winkelgebondenheid 1,73 
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Tabel 4.9. (vervolg) 
step number variable entered F to enter 
13 6 leeftijd jongste 1,29 
14 10 opleiding gezinshoofd 1,03 
15 13 regelmaat huishoudelijk werk 0,87 
16 11 ouderdom woning 0,83 
17 2 woonplaatsgrootte 1,09 
18 19 gebruikte auto 0,80 
19 23 frekwentie van bezorgen 0,67 




duplikanten 2,85 6,27 
Het aantal vrijheidsgraden is r en n - g - r + 1, waarbij 
r = aantal opgenomen variabelen (19) 
n = totale steekproef (517) 
g = aantal groepen (3) 
*
i 8 F19,496 ( 0 ' ° 0 5 ) * F20,» ( 0 ' ° 5 ) = 2'°° 
Conclusie: het verschil tussen elk groepenpaar is signifikant. Opmerkelijk is 
dat de duplikanten dichter bij de huishoudingen met als exclusief 
aankoopkanaal het straatkanaal staan dan bij de huishoudingen met als 
exclusief aankoopkanaal het winkeUcanaal. Dit blijkt ook uit de ge-
middelden van de verklarende variabelen (zie bijlage 7). 
De benaderde F grootheid om te toetsen op gelijkheid van groepsgemiddelden is 
5,i+7. Het aantal vrijheidsgraden is 38 en 992. 
N U i S F38,992 ( 0 ' ° 0 5 ) = F40.» ( 0 ' ° 0 5 ) = 1 > 6 7 
Dus de nulhypothese van gelijke groepmiddelen kan worden verworpen. 
Deze F-waarden zeggen niet zo veel. Als n maar groot genoeg is kunnen de groeps-
gemiddelden signifikant van elkaar verschillen, terwijl ze toch dicht bij elkaar 
-^iggen. 




























4.2.5. Resultaten voor de groepen met een exclusief aankoopkanaal. 
Hier zijn twee van de drie groepen uit 4.2. in de anlayse betrokken en wel 
de beide groepen die een exclusief aankoopkanaal hebben voor melk en melkproduk-
ten uit de produktgroepen 1 en 2. 
Omdat hier gebruik is gemaakt van regressie-analyse (BMD-02R), wordt de te ver-
klaren variabele als volgt gedifinieerd: 
z. = 1 als huishouding j het straatkanaal als exclusief aankoopkanaal heeft 
z. = 0 " " " " winkelkanaal " " " " 
De 29 potentiële verklarende variabelen zijn gedefinieerd in bijlage 6. 




20 aanwezig bij bez. 
25 aan deur bezorgen 
17 prijsbewustheid 
26 ligging huisdeur 







28 best. bedrag pg. 1 + 2 6 
27 gek. hoeveelheid pg. 1 + 2 7 
5 grootte huishouding 
22 aantal andere bez. 
15 merkgebondenheid 
1 distrikt 














































































zx x 100 = 78,01 
y 
Deze z is gecorrigeerd voor het verschil in grootte van beide groepen. 
-63-
De bijdrage van de variabelen 7, 15, 1 en 19 aan de verklaring van het exclu-
sieve aankoopkanaal, is gezien het feit, dat de t-waarde absoluut gezien lager 
dan t (0,025) zijn, niet zeer betrouwbaar. 
De klassifikatietabel ziet er als volgt uit: 
geklassificeerd in 
straat winkel _groep 
straat 
winkel 
Het percentage juist geklassificeerden uit de groep met het straatkanaal als 
exclusief aankoopkanaal is 71%. Dit percentage voor de groep met het winkelka-











^.2.6. Verschillen tussen "favoriete" kopers en "exclusieve" kopers 
Als we nu de uitkomsten onder 4.2.3. (favoriet aankoopkanaal straat- of winkel-
kanaal) vergelijken met de uitkomsten onder 4.2.5. (exclusief aankoopkanaal 
straat- of winkelkanaal) dan doen zich de volgende verschillen voor: 
a) de verklarende variabelen bij beide categorieën kopers aanwezig 
regressiecoëfficiënt en t-waarden 
favoriet exclusief 
5 grootte huishouding 
17 prijsbewustheid 
20 aanwezig bij bezorgen 
22 aantal andere bezorgers 
25 aan de deur bezorgen 
26 huishouding aan straat of tuin 
27 gekochte hoeveelh.van pg. 1+2 
28 besteed bedrag aan pg. 1+2 
Tussen degenen die het straatkanal als favoriet hebben en degenen die exclusief 



































b) Verklarende variabelen niet bij beide categorieën aanwezig 
1 distrikt 
7 leeftijd huisvrouw 
10 opleiding gezinshoofd 
15 merkgebondenheid 
19 gebruik auto 











Met inachtneming van de wat zwakke betrouwbaarheid van de bijdrage aan de schei-
ding in groepen van de variabelen 1, 7, 15 en 19 kunnen de volgende conclusies 
getrokken worden. Uit bestudering van de gemiddelden in bijlage 7 blijkt dat 
degenen die het straatkanaal als exclusief aankoopkanaal hebben, meer buiten 
West-Nederland wonen dan degenen die het straatkanaal als favoriet aankoopka-
naal hebben. Voor het winkelkanaal geldt het tegenovergestelde. De leeftijd 
van de huisvrouwen die exclusief in het straatkanaal kopen is hoger dan van 
de "favorieten". De opleiding van het gezinshoofd is in "exclusieve" gezinnen 
lager dan in "favoriete" gezinnen. "Exclusieve" huisvrouwen zijn wat meer merk-
gebonden dan "favoriete" huisvrouwen. Over het gebruik van de auto bij het 
boodschappen doen-zijn geen signifikante uitspraken te doen. 
4.2.7. Verschillen tussen "exclusieve" kopers en duplikanten 
Wat zijn de verschillen als we de uitkomsten uit 4.2.4. (exclusief straat, 
exclusief winkel en duplikanten) vergelijken met de uitkomsten uit 4.2.5. 
(exclusief straat en exclusief winkel). Uit beide stepwise procedures nemen 
we de eerste 12 opgenomen variabelen: 
Tabel 4.11. 
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aanwezig bij bezorgen 
aantal andere bezorgers 
aan de deur bezorgen 
huisdeur aan straat of tuin 
gekochte hoeveelheid pg. 1+2 












De omcirkelde variabelen komen in (nagenoeg) alle analyses voor. Deze kunnen 
als de belangrijkste discriminerende faktoren beschouwd worden. De interpretatie 
van de verschillen is i.v.m. het ontbreken van gemakkelijk interpreteerbare 
discriminantcoëfficiënten in geval van meer dan twee groepen moeilijk. 
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5. DE AANKOPEN IN HET STRAATKANAAL IN RELATIE MET HUISHOUDKENMERKEN EN 
BESLISSINGSVARIABALEN VAN DE MELKMAN. 
5.1. Inleiding 
In dit hoofdstuk zal worden onderzocht welke relatie er bestaat tussen de hoe-
veelheden melk en melkprodukten, respektievelijk overige produkten die de ver-
schillende huishoudingen kopen bij de melkslijter/rijdende winkel en een aantal 
kenmerken van de huishouding alsmede de diverse beslissingsvariabelen van de 
melkman. Tot de huishoudkenmerken behoren variabelen als distrikt, welstandsklas-
se, gezinsgrootte, verdieping etc. De beslissingsvariabelen van de melkman zijn 
de faktoren die zijn beleid in een bepaalde wijk karakteriseren: het vervoer-
middel waarmee hij rijdt (b.v. bestelauto of rijdende winkel), de frekwentie 
waarmee hij vent (het aantal keren per week dat hij door de wijk gaat), of hij 
aan de deur bezorgt of niet, etc. 
Aangezien het om een groot aantal variabelen gaat, waartussen mogelijke inter-
akties bestaan, wordt er eerst met een techniek gewerkt die een sterk explore-
rend karakter heeft en waarmee men mogelijke interakties en niet-lineariteiten 
op het spoor kan komen. Dit is de "Automatic Interaction Detection" (AID) 
techniek. In 5.2. wordt deze techniek na een korte beschrijving toegepast ter 
verklaring van het aankoopniveau in het straatkanaal. Dit blijkt inderdaad een 
aantal duidelijke interakties aan het licht te brengen. Op grond hiervan worden 
vervolgens interaktietermen ingebouwd in de vergelijkingen voor de meervoudige 
regressie die in 5.3. worden gehanteerd om de relatie tussen het aankoopniveau 
in het straatkanaal en de verklarende variabelen te onderzoeken. 
5.2. Toepassing van AID 
5.2.1. De AID techniek 
Nadat in deze subparagraaf enkele inleidende opmerkingen over de AID-techniek 
zijn gemaakt, worden in de volgende de verkregen resultaten vermeld. 
AID is gebaseerd op het principe van de variantie-analyse. 
Er wordt geprobeerd op grond van de verklarende variabelen de steekproef zo-
danig in groepen op te splitsen, dat de verklaarde variantie zo groot mogelijk 
is. 
Bij variantie-analyse hebben we te maken met een indeling van de waarnemingen 
in een aantal klassen op grond van een bepaalde variabele. 
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Bijvoorbeeld als de te verklaren variabele X het hoofdelijk verbruik van melk 
en melkprodukten in het straatkanaal is en we beschouwen de verklarende varia-
bele: distrikt dan kunnen we de waarnemingen indelen in 5 klassen, al naar 
gelang in welk van de 5 distrikten de betreffende waarnemingen gedaan zijn. 
Als 
X.. = de ie waarneming in klasse j (b.v. een bepaald distrikt) dan geldt de 
gelijkheid: 
ZZ(X.. - R) 2 = ZZ(X.. - X . ) 2 + Zn.(X . - R ) 2 
31 J 31 3 
TSS BSS 
waarbij X = totaal gemiddelde over alle waarnemingen 
X . = gemiddelde in groep j 
•3 
n. = aantal waarnemingen in groep j 
De totale kwadraatsom in het linkerlid wordt aangeduid met TSS (total sum of 
squares), de gewogen som van kwadraten van het verschil tussen groepsgemiddelde 
en totaal gemiddelde met BSS (between sum of squares). Om in een variantie-
analyse de nulhypothese van geen verschil tussen de klassen te kunnen verwerpen, 
rooet BSS groot zijn t.o.v. TSS. Dit principe, dat er meer variantie verklaard 
wordt naarmate BSS groter is ten opzichte van TSS is de basis van AID, hierop 
worden namelijk de variabelen geselecteerd op grond waarvan de steekproef wordt 
gesplitst. 
Alle verklarende variabelen bij AID zijn classificatievariabelen of worden als 
zodanig gehanteerd. 
Bij de start is de steekproef uiteraard ongedeeld. 
Dan worden achtereenvolgens de verschillende verklarende variabelen als het 
ware langs gelopen en bij iedere variabele wordt gekeken: als de steekproef 
°P grond van deze variabele gesplitst zou worden, wat zou dan de totale BSS 
zijn? De variabale met de grootste BSS wordt tenslotte gekozen als splitsings-
variabele. Als dit b.v. de variabele TV zou zijn, dan zou de steekproef in 2 
groepen gesplitst worden: huishoudingen met televisie en huishoudingen zonder 
televisie. 
De 2 aldus ontstane nieuwe groepen worden op hun beurt onderzocht of ze gesplitst 
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kunnen worden en welke verklarende variabelen dan de grootste BSS oplevert. 
Hierbij is de te verklaren variabele uiteraard dezelfde als bij de eerste split-
sing. Deze splitsing van groepen gaat door totdat een of meer van de stopcriteria 
bereikt worden. Deze stopcriteria zijn: 
a) NMIN: het minimale aantal waarnemingen dat een groep moet hebben om voor 
splitsing in aanmerkingen te komen (het heeft geen zin om de hele kleine 
groepen te splitsen) 
b) MTSS: minimale waarde van de fraktie van de TSS van de startgroep, die de 
TSS van een bepaalde groep moet representeren om voor splitsing in aanmerking 
te komen, (het heeft geen zin om groepen te splitsen waarbinnen de variatie 
erg klein is) Dit wordt in de literatuur "eligibility limit" genoemd. Als 
de TSS van een bepaalde groep bijvoorbeeld 1,5% van de TSS van de startgroep 
is en MTSS is op 0,02 gezet dan wordt de betreffende groep niet verder 
gesplitst. 
c) MBSS: de minimale waarde voor de fraktie van de TSS van de startgroep die 
de BSS bij een bepaalde splitsing in een bepaalde groep moet representeren 
om doorgevoerd te kunnen worden, ("reductibility limit"). Het kan zijn dat 
een bepaalde groep nog wel het MTSS criterium passeert, maar dat er geen 
splitsing gevonden kan worden met voldoend grote BSS. Bijvoorbeeld als de 
splitsing met de maximale BSS in een groep een BSS oplevert die 0,5% van 
de TSS in de startgroep is en MBSS is op 0,01 gezet dan wordt de betreffende 
groep niet verder gesplitst. 
Aldus eindigt de splitsingsprocedure tenslotte in een aantal eindgroepen. Er 
worden alleen binaire splitsingen uitgevoerd, d.w.z. een groep wordt in 2 
andere groepen gesplitst. Voor variabelen met meer dan 2 klassen moet dan steeds 
worden nagegaan welke indeling de hoogste BSS oplevert. B.v. bij de variabele 
distrikt kan distrikt 1 apart worden genomen en de 4 andere samen, een andere 
mogelijkheid is im distrikten 1 en 2 samen te nemen en hetzelfde te doen met 
de distrikten 3, 4 en 5, etc. 
In dit verband worden 2 typen variabelen onderscheiden, te definiëren door de 
onderzoeker. Een verklarende variabele kan monotoon zijn, hetgeen impliceert dat 
er eai ordening van klassen bestaat en dat de klassen in deze volgorde worden 
geplaatst. In het andere geval is de variabele vrij en worden de klassen naar 
afnemend gemiddelde van de te verklaren variabelen geordend. In deze reeks van 
geordende klassen wordt dan ergens tussen 2 klassen de caesuur gelegd, nl. 
zodanig dat de BSS maximaal is. 
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Op deze wijze is het aantal mogelijke splitsingen steeds 1 minder dan het totaal 
aantal klassen bij een bepaalde variabele. Men zal een variabele als monotoon 
definiëren als het vermoeden bestaat dat de te verklaren variabele monotoon 
toe- of afneemt met de betreffende verklarende variabele. Als bijvoorbeeld 
verondersteld wordt dat de aankopen van melk en melkprodukten in het straatka-
naal toenemen naarmate de woonplaats kleiner is, zal men woonplaatsgrootte als 
een monotone variabele definiëren. Het is dan onmogelijk dat bij een bepaalde 
splitsing b.v. de huishoudingen in Amsterdam in dezelfde groep terechtkomen als 
de huishoudingen van het platteland. Een nominale variabele zoals distrikt 
bijvoorbeeld zal in het algemeen als vrije variabele gekwalificeerd worden. 
AID geeft inzicht in welke variabelen belangrijk zijn bij het verklaren van een 
bepaalde grootheid en onder welke condities wat betreft de andere verklarende 
variabelen. Bij AID wordt niets getoetst, er wordt louter gekeken naar de ver-
klaring die een variabele biedt afgemeten aan de bijbehorende BSS. De techniek 
kan een belangrijke hulp zijn in het stadium van de hypothesevorming en de 
specifikatie van een model . Validatie van de gevonden resultaten aan een 
"verse" steekproef is gewenst. Deze validatie wordt beschreven in hoofdstuk 6. 
5«2.2. De gekochte melk en melkprodukten 
De eerste toepassing van AID in dit onderzoek dient ter verklaring van de aan-
kopen van melk en melkprodukten in het straatkanaal. 
Te verklaren variabele is de omzet (in guldens) aan melk- en melkprodukten per 
hoofd in het straatkanaal in de periode 18/5 - l<+/6 1975. 
Iedere huishouding levert 1 waarneming: de totale omzet aan melk en melkpro-
dukten in het straatkanaal van die huishoudingen gedeeld door de gezinsgrootte. 
Onder aankopen in het straatkanaal worden verstaan aankopen bij melkslijter 
en rijdende winkel. Melk en melkprodukten zijn de eerder gedefinieerde pro-
duktgroepen 1 en 2. De steekproefomvang is 517 huishoudingen. 
Voor een uitvoeriger beschrijving van AID zie: 
John A. Sonquist & James N. Morgan, The Detection of Interaction Effects, 
Survey Research Centre, Institute for Social Research, University of 
Michigan, 1961 en John A. Sonquist, Multivariate Model Building, Institute 
for Social Research, university of Michigan, 1970. 
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Peze huishoudingen 
a) hebben een melkslijter of rijdende winkel in de straat 
b) hebben niet aankoopkanaal 4 ("overige") als favoriet 
c) maakten in sept./okt. 1974 al deel uit van het consumentenpanel, zodat 
enkele additionale variabelen bekend zijn. 
Tabel 5.1. 
Verklarende variabelen in de AID-analyse 
Type: M = monotoon, V = vrij 
Variabele Type Omschrijving Bijlage waarin de variabele 
gedefinieerd is en nummer 





















































grootte van de huishouding 





verdieping waarop woning ligt 




autogebruik bij boodschappen doen 
aanwezigheid als melkman komt 
afstand tot levensmiddelenwinkel 
aantal andere bezorgers 
positie van de huisdeur 
aard van het voertuig: traditioneel 
of rijdende winkel 
frekwentie van bezorgen 
tijdstip van bezorgen 

































































































De verklarende variabelen zijn gegeven in Tabel 5.1. 
De eerste 20 van deze verklarende variabelen zijn huishoudkenmerken, de laatste 
4 zijn beslissingsvariabelen van de melkman. 
Bij de variabele AFSTD is het minimum genomen van de afstanden tot dichtsbij-
zijnde discountwinkel, de dichtsbijzijnde supermarkt en de dichtsbijzijnde 
kleinere winkel met melkverkoop. Bij de variabele BEZOR is het totaal aantal 
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andere bezorgers berekend uit vraag 40 van bijlage 4. Bij de variabele HLAAT 
zijn de klassen met codes 2 en 3 samengevoegd onder de code 2 en de klassen 
met codes H en 5 onder code 4. Bij SERVI zijn de klassen met codes 4 t/m 7 
samengevoegd tot een klasse met code 4. 
Het resultaat van de AID is in de gebruikelijke vorm weergegeven in Fig. 5.1. 
Bij iedere splitsing is aangegeven in welke klassen de variabele gesplitst 
is en is voor de te verklaren variabele vermeld: het gemiddelde (M), de 
standaardafwijking (o) en het aantal waarnemingen (N). Bij de start zijn er 
517 huishoudingen met een gemiddelde hoofdelijke omzet aan melk en melkpro-
dukten in het straatkanaal van f 5,0 8. De beste splitsing blijkt plaats te 
vinden bij de aanwezigheidsvariabele: van alle variabelen draagt kennelijk 
het wel of niet aanwezig zijn van de huisvrouw als de melkboer komt het meest 
M j tot de verklaring van de melk en melkprodukten aankopen in het straatkanaal. 
De startgroep wordt dan gesplitst in 2 groepen: huishoudingen met de huisvrouw 
aanwezig (gemiddelde consumptie ƒ 5,77) en huishoudingen met de huisvrouw niet 
aanwezig (gemiddelde consumptie ƒ 1,49). De laatste groep is niet verder 
gesplitst omdat het MBSS criterium niet gehaald werd. Bij de aanwezige vrouwen 
blijkt het autogebruik bij het boodschappen doen de belangrijkste verklarende 
variabele te zijn: de groep die nooit met de auto boodschappen doet heeft een 
aankoopniveau van ƒ 7,53, de groep die wel eens tot altijd met de auto bood-
schappen doet heeft een aankoopniveau van ƒ 4,53. Hier zien we dus dat AID 
een interaktie heeft opgespoord tussen de aanwezigheidsvariabelen en de auto-
variabele: er blijkt alleen een effekt van de auto te zijn bij de huishoudingen 
waar de huisvrouw aanwezig is. Wellicht als gevolg van deze interaktie kwam bij 
de univariate analyse in 4.1. het effekt van de auto niet aan het licht. 
Zowel bij de huishoudingen waar nooit met de auto boodschappen wordt gedaan, 
als bij de huishoudingen waar de auto wel eens tot altijd wordt gebruikt bij 
het boodschappen doen is dan de volgende belangrijke variabele de positie van 
de huisdeur. Bij beide groepen liggen de aankopen per hoofd aan melk en melk-
produkten in het straatkanaal aanmerkelijk hoger als de huisdeur aan straat 
°f tuin ligt (effekt resp. ƒ 3,68 en ƒ 2,56). 
Behalve huishoudingen met AANW = 2 bevat deze groep ook enkele huishoudingen 
met AANW = 0. Voor deze huishoudingen was de aanwezigheidsvraag niet inge-
vuld. Dit is ook de betekenis van een 0 bij andere vragen: tenzij een 0 
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Op deze wijze kan het AID-schema van Fig. 5.1. m.b.v. de in bijlage 4 en 5 
gegeven codering van de variabelen verder worden geanalyseerd. We zien dat de 
volgende variabelen verder nog gebruikt zijn om te splitsen: MERKG, HLAAT, 
LFTJO, DISTR. AFSTD, LFTHV, FREKW, KOELK, BEZOR, GROHH, SERVI. Er dient te 
worden opgemerkt dat aan afsplitsingen van kleine groepen (b.v. kleiner dan 5) 
in het algemeen niet veel waarde kan worden gehecht. Dit is meestal het gevolg 
van enkele extreme waarden onder de waarnemingen. 
De 16 eindgroepen kunnen worden beschouwd als klassen van een eenklasse 
indeling van de startgroep. Wanneer er een variantie-analyse zou zijn uitgevoerd 
om te toetsen of deze 16 groepen verschillende aankoopniveau's van melk en 
15 
melkprodukten in het straatkanaal hebben zou er een zeer signifikante F ...... van 
16,11 hebben geresulteerd. Bij deze variantie-analyse zou de BSS 33% van de 
TSS hebben uitgemaakt. 
Er dient overigens te worden bedacht dat bij de beoordeling van dit percentage de 
waarden van de stopcriteria in ogenschouw moeten worden genomen. Immers bij 
zeer liberale stopcriteria kan uiteindelijk iedere waarneming een eigen groep 
vormen en zou BSS/TSS 1 worden. Vergeleken met andere resultaten uit de litera-
tuur met vergelijkbare stopcriteria is een percentage verklaard van 33% niet 
slecht te nomen. 
De belangrijkste variabelen zijn uiteraard die waarop het eerst is gesplitst. 
Hogere orde interakties zijn bovendien moeilijker ter interpreteren. Daarom wordt 
het linker gedeelte van Fig. 5.1. nog eens afzonderlijk weergegeven in Fig. 5.2. 
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j*g» 5.2. Eerste gedeelte AID-boora van fig. 5.1.: 




 = f 5,08 
JL = 517 
Huisvrouw 
aanwezig 
Y = ƒ 5.77 
n = 434 
Huisvrouw 
niet aanwezig 
Y = ƒ i,i+q 
n = 83 
Nooit met auto 
boodschappen doen 
Y = ƒ 7,53 
n = 180 
Wel eens tot altijd 
met auto boodsch. doen 
Y = ƒ 4,53 
" = 7S1 
Huisdeur aan 
straat of tuin 
Y = ƒ 8,59 
n = 128 
Huisdeur niet aan 
straat of tuin 





straat of tuin 
Y = ƒ 5,10 
n = 122 
Huisdeur niet aan 
straat of tuin 
Y = ƒ 2,54 
— a _ ^ 52 
Deze AID'boom' eindigt in 5 takken: T1 t/m Tg. Deze takken spelen bij de regres-
Sle-analyse in 5.3. een belangrijke rol. 
°P dit moment kan worden vastgesteld, dat bij de verklaring van de variantie in 
d e
 aankopen van melk en melkprodukten in het straatkanaal het in de eerste 
Plaats van belang is of de huisvrouw aanwezig is als de melkboer komt. Bij de 
aanwezige huisvrouwen is vervolgens het autogebruik een belangrijke factor. De 
a n
 belangrijkste factor is of de huisdeur aan de straat of tuin ligt, dan wel 
°f deze zich in een trappenhuis, aan een galerij e.d. bevindt. De aankopen liggen 
e t
 hoogst bij huishoudingen waar de huisvrouw aanwezig is als de melkman komt, 
waar nooit met de auto boodschappen wordt gedaan en waar de huisdeur aan straat 
o f
 tuin ligt. 
•*.3. De gekochte overige produkten 
In 
het 
"tweede instantie is AID toegepast om de aankopen van de overige produkten in 
straatkanaal te verklaren. Overige produkten zijn de produkten in de eerder 
gedefiniêercie produktgroepen 3, 4 en 5. 
verklaren variabele is nu: de uitgaven aan overige produkten (in guldens) per 
hoofd in het straatkanaal in de periode 18/5 tot en met 14/6 1975. 
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Analoog aan 5.2.2. levert iedere huishouding weer 1 waarneming, dezelfde 517 
huishoudingen doen mee als bij melk en melkprodukten. 
Verklarende variabelen zijn weer de in Tabel 5.1. vermelde grootheden. Aangezien 
mag worden verwacht dat de aankopen aan overige produkten in het straatkanaal 
in veel gevallen een afgeleide is van de aankopen van melk en melkprodukten in 
het straatkanaal is als additionele verklarende variabele opgenomen de aankopen 
van melk en melkprodukten in guldens per hoofd in het straatkanaal, aangeduid 
als AMB12. Bij deze variabele is de volgende klassenindeling gekozen: 
AMB12 = 0 
AMB12 = 1 
AMB12 = 2 
AMB12 = 3 
Aankopen aan melk en melkprodukten in straatkanaal = 0 
» ii n H it » n > 0 en < 5 
H H H M H H H > 5 en < 10 
II II II II II II II > IQ 
Fig. 5.3. geeft het AID resultaat. De belangrijkste variabele ter verklaring 
van de aankopen van overige produkten in het straatkanaal blijkt te zijn het 
aankoopniveau van melk en melkprodukten in het straatkanaal. De startgroep 
valt uiteen in de groepen: a) nooit melk en melkprodukten in straatkanaal ge-
kocht (hier is het aankoopniveau voor overige produkten ƒ 0,14 en b) wel (eens) 
melk en melkprodukten in het straatkanaal gekocht (aankoopniveau overige produk-
ten ƒ 3,78). Merk op dat bij de eerste groep de variantie erg klein is, de TSS 
in deze groep blijkt dan ook te klein te zijn om voor verdere splitsing in aan-
merking te komen. Bij de huishoudingen die wel melk en melkprodukten in de 
straat kopen is vervolgens de leeftijd van de jongste persoon belangrijk. Ligt 
die tussen 5 en 14- jaar, dan ligt het aankoopniveau van overige produkten aan-
merkelijk lager dan wanneer de jongste persoon jonger dan 5 of ouder dan 14 jaar 
is (/ 2,03 versus ƒ 4,42). Dit betekent dat enerzijds de oudere huisvrouwen 
(waarbij het jongste kind ouder dan 14 is) meer in het straatkanaal kopen, ter-
wijl anderzijds de jongere huisvrouwen die nog niet naar school gaande kinderen 
hebben (en daarom meer gebonden zijn) meer in het straatkanaal kopen. Bij deze 
groep huishoudingen met kinderen onder de 5 of boven de 14 is de volgende 
variabele die het meest van de variantie in aankoopniveau verklaart het aantal 
bezorgers. Als er éên of meer andere bezorgers (naast de melkslijter of rijden-
de winkel) in de straat komt koopt men meer overige produkten bij de melkslij-
ter/rijdende winkel dan wanneer er geen andere bezorgers zijn. Dit zou als 
volgt geïnterpreteerd kunnen worden. Als men toch voor brood, groente, etc, 
naar de winkel moet neemt men daar ook gemakkelijk produkten als boter, 
margarine, koffiemelk, bier etc. mee, die men anders bij de melkman zou kopen. 
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Bij verdere bestudering van Fig. 5.3. blijkt dat op een groot aantal variabelen 
splitsingen plaats vinden: DEUR, AUTO, GROHH, URBAN, WERK, MERKG, WOONP, OPLEI, 
HLAAT en AFSTD. Voor een deel zijn dit dezelfde variabelen als bij melk en 
melkprodukten. 
Variantie-analyse met de eindgroepen zou hier een Tcnn waarde van 24,50 hebben 
ouu 
opgeleverd (sterk signifikant). 
Bij een klassenindeling volgens de 17 eindgroepen zou de BSS 43% van de TSS van 
de startgroep bedragen. De totale verklaring is dan iets beter dan die bij melk 
en melkprodukten. 
Evenals dat in 5.2.2. gebeurde is in Fig. 5.4. het belangrijkste stuk van de 
AID-boom nog eens apart weergegeven. 
















<5 of >14 jaar 
Y = ƒ 4,42 
n = 238 








Huish. die geen 
melk + melkpr. in 
straatkanaal kopen 
Y = / 0,14 
n = 191 
Jongste persoon 
^5 en .$14 jaar 
Y = ƒ 2,03 
n = 88 
Geen andere 
bezorgers 
Y = ƒ 3,14 
n = 98 
TA, 
De
 4 resulterende takken zijn aangeduid met TA^ tot en met TA . Met de resul-
taten van de AID wordt in 5.3. verder gewerkt. Op dit moment is dus reeds vast-
§esteld dat voor de omvang van de aankopen van overige produkten in het straat-
banaal het van primair belang is of men melk en melkprodukten in het straat-
Kanaal koopt. Voor de huishoudingen die dat inderdaad doen, is de leeftijd van 
d e
 jongste persoon een belangrijke variabele en voor de huishoudingen, die op 
d l t
 punt in de gunstige categorie vallen is het van belang of er andere bezor-
gers dan de melkslijter/rijdende winkel in de straat komen. De aankopen liggen 
e t
 hoogst bij huishoudingen die melk en melkprodukten in het straatkanaal 
°Pen, waarvan de jongste persoon onder de 5 of boven de 14 is en waar naast de 
melkslijter/winkelwagen andere bezorgers in de straat komen. 
TA, 
TA, 
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5.3. Modellen voor de aankopen van melk en melkprodukten en overige produkten. 
5.3.1. Melk en melkprodukten. 
In deze paragraaf wordt een model ontwikkeld voor de aankopen van melk en melk-
produkten in het straatkanaal. Het doel hiervan is a) een kwantitatief inzicht 
te krijgen in het effekt van de faktoren die de aankopen van melk en melkpro-
dukten in het straatkanaal beïnvloeden b) een instrument te hebben waarmee voor 
een wijk met gegeven karakteristieken en gegeven de beslissingsvariabelen van 
de melkman de omzet kan worden voorspeld. 
De te verklaren variabele is: 
Q^ = bedrag besteed aan melk en melkprodukten in guldens per hoofd in het 
straatkanaal in de periode 18/5 tot en met 14/6 1975. 
Bij het vaststellen van de verklarende variabelen is in belangrijke mate 
gebruik gemaakt van de resultaten van de AID-analyse in 5.2. 
De verklarende variabelen vallen in 3 groepen uiteen. 
a) Allereerst zijn 5 dummy variabelen gedefinieerd waarmee wordt aangegeven 
in welke van de 5 takken: T- tot en met TV van Fig. 5.2. zich een huishou-
ding bevindt. Deze dummy variabelen worden analoog T1 tot en met TV genoemd. 
Bijvoorbeeld T. duidt aan of een huishouding zich wel of niet in tak T be-
vindt en is als volgt gedefinieerd: 
1 als de huisvrouw aanwezig is als de melkboer komt, als er 
nooit met de auto boodschappen wordt gedaan en als de 
T = huisdeur aan straat of tuin ligt 
0 anders 
enzovoort. 
b) Vervolgens zijn als verklarende variabalen opgenomen termen die interakties 
representeren tussen T1 tot en met TV enerzijds en een aantal socio-econo-
mische variabelen en beslissingsvariabelen van de melkman anderzijds. 
Bij de keuze van de op te nemen interaktietermen werd weer uitgegaan van het 
AID-resultaat. Bij iedere tak werden interaktietermen opgenomen voor de 
volgende variabelen: In de eerste plaats voor de variabelen die bij de 
volgende (eventuele) splitsing de grootste BSS oplevert. (Bijvoorbeeld bij 
-78-
T- is dit BEZOR, zoals uit Fig. 5.1. blijkt). Vervolgens ook de variabelen die 
een BSS opleveren die de helft of meer is van deze maximale BSS. Dit om te 
voorkomen, dat aan variabelen die het bij een splitsing bijna zo goed doen als 
de beste, helemaal geen aandacht zou worden geschonken. Variabelen waarvoor 
op deze wijze interaktietermen zijn opgenomen zijn: GROHH, LFTHV, VERDIE, WERK, 
BEZORG, OPLEI, HLAAT, SERVI en FREKW (voor omschrijving zie Tabel 5.1.). 
Op grond van het AID-resultaat werd de bezorgfrekwentie als in FREKW opgeno-
men. Interaktietermen van hogere orde dan die van T1 tot en met TV met andere 
variabelen zijn niet opgenomen. 
c) naast T. tot en met T_ en de interaktietermijnen zijn nog enkele algemene 
variabelen opgenomen, waarvoor geen duidelijke interakties zijn gevonden 
en die bij eerdere analyses belangrijk bleken. Dit zijn: DISTR, URBAN, 
OPLEI en SLRW. De variabele WOONP (woonplaatsgrootte) is vanwege zijn hoge 
correlatie met urbanisatiegraad (r = ,84) niet opgenomen. Dit is eveneens 
het geval met attitudevariabelen als merkgebondenheid, prijsbewustheid e.d. 
Wil het model als voorspellingsmodel kunnen worden gebruikt, zullen i.h.a. 
alleen "objectieve" wijkvariabelen als input kunnen worden gebruikt en geen 
variabelen waarvoor men eerst de bewoners van een wijk m.b.v. schaaltechnie-
ken moet enquêteren. 
De aldus verkregen variabelen werden gehanteerd in een regressie-analyse. Uiter-
aard dienden enige variabelen nader te worden gedefinieerd, alsvorens ze in het 
regressiemodel konden worden opgenomen. Dit geldt in ieder geval voor de nomi-
nale variabelen uit Tabel 5.1. Verder werd dit ook gedaan voor enkele andere 
variabelen. Bijvoorbeeld in de AID-analyse bleek er een groot verschil te zijn 
wat betreft het kopen in het straatkanaal tussen huisvrouwen onder en boven 
de 30 jaar. Binnen de categorie: ouder dan 30 bleek er echter weinig invloed 
van de leeftijd. Daarom werd er voor de variabele leeftijd een dummy gedefi-
nieerd die de huisvrouwen opsplitst in de categorieën jonger dan 30 en ouder 
dan 30. Er dient te worden vermeld dat de variabelen uit b) waarvoor interaktie-
termen werden gedefinieerd ook nog eens afzonderlijk als additieve termen deel 
uitmaakten van de variabelen in het regressiemodel. 
Onder andere met behulp van "stepwise regression" werd bepaald welke variabelen 
in het model dienden te worden opgenomen en op welke wijze dit moest geschieden. 
Het uiteindelijk resulterende model, met variabelen die alle op een 10%-onbe-
trouwbaarheidsniveau signifikant zijn, is: 
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QM = - 1,711 + 4,120
 X X X
 + 7,778 X ? X + 1,455 l* + 1,642 XXX + ,208 ^ 
(4 ,79 ) * ( 3 , 64 ) J ( 2 , 0 4 ) ( 2 , 5 9 ) ( 2 , 8 8 ) 
+ 1,924 X X X + 1,192 ÖX + ,334 XX.X + 6,893 ¥$ - 2,734 T^lnFr 
( 3 , 2 1 ) 1 ( 1 , 86 ) ( 2 ,14 ) ( 9 , 4 8 ) X ( 1 , 9 5 ) J 
+ 1,682 ¥XX + 2 ,221 ÏXS + 1,888 ¥ B - 1,267 S Î M 
(2 ,58 ) H ( 1 , 75 ) H ( 1 ,30 ) ( 2 ,54 ) (5.1.) 
R = 0,242 n = 517 % = 5,08 
De getallen tussen haakjes zijn (absolute) t-waarden. 
Signifikantie is aangegeven door sterretjes boven de variabelen: 
x = sign, bij a - ,10, xx = sign, bij a - ,05, xxx = sign, bij a - ,01 
Betekenis van nog niet gedefinieerde verklarende variabelen: 
L (leeftijd) 
H (hoe laat bezorgd) 
1 huisvrouw ouder dan 29 jaar 
0 huisvrouw 29 jaar of jonger 
1 voor 16.00 uur 
0 na 16.00 uur 
u
 = urbanisatiegraad 1 = grote stad, 12 = platteland 
(= URBAN uit Tabel 5.1.) 
D
1 (distrikt) 
1 als het distrikt 1 of 2 (westen) is 
0 anders 
1 als het distrikt 3 of 4 (noorden,oosten) 
is 
D2 (distrikt) = 
0 anders 
G
 = gezinsgrootte, aantal personen (= GROHH uit Tabel 5.1.) 
1 huisvrouw werkt niet buitenshuis 
w
 (werken) = 
0 huisvrouw werkt parttime of altijd 
buitenshuis 
F r
 = frekwentie van bezorging (aantal dagen per week) (= FREKW) 
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B = aantal andere bezorgers in de straat (= BEZOR) 
S (service) 
SLRW 
1 aan de deur gebracht of bestellen met 
briefje 
0 anders 
1 melkbezorging met rijdende winkel 
0 gewone melkslijter 
5.3.1.1. Interpretatie van het model 
Uit het regressieresultaat blijkt dat een groot aantal variabelen een signifi-
kante invloed heeft op het per hoofd bestede bedrag aan melk en melkprodukten 
in het straatkanaal. In totaal wordt 24,2% van de variantie verklaard, hetgeen 
voor deze "cross-sectie" data niet slecht is. 
Het bedrag per hoofd besteed aan melk en melkprodukten in het straatkanaal is : 
a) groter 
(1) Als we met een huishouding te doen hebben, waar de huisvrouw aanwezig is 
als de melkboer komt, nooit met de auto boodschappen doet en de huisdeur 
niet aan straat of tuin ligt. Verschil: ƒ 4,12, dit is 81% van Q . (T ) 
(2) Als de huisvrouw aanwezig is als de melkboer komt, soms tot altijd met de 
auto boodschappen doet en de huisdeur aan straat of tuin ligt. 
Verschil: ƒ 7,78, dit is 153% van QM> (T ) 
(3) Als de huisvrouw ouder is dan 29 jaar. Verschil: ƒ 1,45, 
dit is 29% van Q„. (L) 
M 
(4) Als de melkman voor 4 uur komt. Verschil: ƒ 1,64, dit is 
32% van QM. (H) 
M 
(5) Naarmate het woongebied minder geürbaniseerd is. Verschil tussen minst 
en meest geürbaniseerd: ƒ 2,29, dit is 45% van Qw. (U) 
M 
(6) Als men in het westen, resp. noorden of oosten woont. Verschil met 
het zuiden resp. ƒ 1,92 en ƒ 1,19, dit is 38% en 23% (D en D ) 
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en b) kleiner 
(7) Naarmate het aantal gezinsleden groter is. Verschil tussen twee gezinnen 
met 2 personen resp. 6 personen: ƒ 1,34, dit is 26% van Q . (G) 
(8) Als er met een rijdende winkel wordt gevent. 
Verschil: ƒ 1,27, dit is 25% van Q . (SLRW) 
Verder is het bestede bedrag (interaktietermen) 
(9) Groter als de huisvrouw niet werkt, voor die huishoudingen waar de huis-
vrouw aanwezig is als de melkboer komt, nooit met de auto boodschappen 
doet en waar de huisdeur aan straat of tuin ligt. 
Verschil ƒ 6,89, dit is 80% van het gemiddeld verbruik in T . (T W) 
(10) Kleiner naarmate er frekwenter gevent wordt, voor die huishoudingen waar 
de huisvrouw aanwezig is als de melkboer komt, af en toe tot altijd met 
auto boodschappen doet en waarvan de huisdeur aan straat of tuin ligt. 
Dit is een ietwat merkwaardig resultaat, dat zou kunnen wijzen op een 
zekere irritatie wanneer de melkboer te vaak komt, zich manifesterend bij 
huishoudingen die een uitwijkmogelijkheid (auto) hebben. Overigens moet 
de mogelijkheid van waarnemingsfouten niet worden uitgesloten: het zou 
kunnen zijn dat huishoudingen bij het opgeven van de frekwentie waarmee 
de melkboer in de straat komt in plaats daarvan hebben opgegeven het aantal 
keren per week dat ze zelf kopen. (T in Fr) 
'H) Groter naarmate er meer andere bezorgers in de straat komen voor die huis-
houdingen, waar de huisvrouw aanwezig is, af en toe tot altijd met auto 
boodschappen doet en waar de huisdeur aan trappenhuis, galerij en derge-
lijke ligt. Verschil tussen 1 en geen andere bezorgers: ƒ 1,68, dit is 66% 
van het gemiddeld verbruik in T . Kennelijk leidt het ontbreken van andere 
bezorgers ertoe, dat men omdat men toch naar de winkel moet, ook de melk en 
melkprodukten daar meeneemt. (TUB) 
V12) Groter als er aan de deur of via briefjes bezorgd wordt bij dezelfde cate-
gorie huishoudingen als bij (11). Verschil: ƒ 2,22, dit is 88% van het 
gemiddeld verbruik in T . 
Kennelijk is deze moeilijker te bedienen groep (hoogbouw, etc.) het meest 
gevoelig voor extra service. (T S) 
'13) Groter naarmate er meer andere bezorgers in de straat komen voor de huis-
houdingen waar de huisvrouw afwezig is als de melkboer komt. Verschil: 
f 1,69, dit is 127% van het gemiddeld verbruik in T&. 
Analoog aan (11) (T B) 
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Uit het regressieresultaat blijkt, dat niet alle oorspronkelijk opgenomen vari-
abelen invloed hebben. Bijvoorbeeld de variabelen verdieping en opleiding ont-
breken in (5.1.). Verder is het zo dat de 5 takken T., tot en met Tc uit de 
1 o 
AID-analyse niet alle als afzonderlijke termen in het model zijn opgenomen. 
T,, T„ en T_ b.v. verschijnen alleen in interaktietermen. 
Samenvattend kan worden geconcludeerd dat als algemene socio-economische ken-
merken (dat wil zeggen kenmerken die voor alle huishoudingen in een wijk gelijk 
zijn) distrikt en urbanisatiegraad belangrijk blijken. Van de specifieke 
kenmerken per huishouding zijn belangrijk: aanwezigheid, autogebruik bij 
boodschappen doen, positie huisdeur, leeftijd, gezinsgrootte en wel of niet 
werken. Van de beslissingsvariabelen van de melkman bleken invloed te hebben: 
tijdstip van bezorging, service, vervoermiddel (traditioneel of rijdende winkel) 
en frekwentie. Verder gaat er een positief effekt uit van het verschijnen van 
bezorgers van andere produkten in de straat. 
5.3.2. Overige produkten 
Zoals dit in 5.3.1. voor melk en melkprodukten gebeurde wordt in deze paragraaf 
een model voor de aankopen van overige produkten ontwikkeld. Onder overige 
produkten worden hier verstaan produkten uit de produktgroepen 3, 4 en 5: 
boter, maragarine, koffiemelk, room, bier en frisdrank. 
Te verklaren variabele is: 
Q = bedrag besteed aan overige produkten in guldens per hoofd in het straat-
kanaal in de periode 18/5 tot en met 14/6 1975. 
De verklarende variabelen vallen weer in 3 groepen uiteen: 
a) Variabelen die aangeven welke van de 4 takken TA tot en met TA van fig. 
5.4. zich de huishouding bevindt. Hiervoor worden de 4 gelijknamige dummy 
variabelen TA tot en met TA gedefinieerd. 
Bijvoorbeeld: 
1 Als de huishouding (wel eens) melk en 
melkprodukten in het straatkanaal koopt, 
TA1 = als de jongste persoon jonger dan 5 jaar 
of ouder dan 14 is en er !ên of meer andere 
bezorgers in de straat komen 
etc. 0 anders 
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b) Interaktievariabelen met TA tot en met TA , op dezelfde wijze geselekteerd 
als beschreven voor T tot en met Tg in 5.3.1. Variabelen waarvoor inter-
aktietermen werden opgenomen zijn: AUTO, GROHH, SERVI, AFSTD, AANW, WELST, 
LFTHV, SLRW. Deze variabelen werden tevens als afzonderlijke variabelen 
genomen. 
c) Algemene variabelen; dezelfde als bij 5.3.1. c), 
Het resulterende model voor de overige produkten is: 
QR = ,276 + 4,663 W~ - 3,413 fä Au - ,410 T3L G 
(4,33) (3,02) (1,53) 
+ 1,348 fôx S + ,975 ¥3Ç Af + 2,390 fô* SLRW + ,105 ^ 
(1,67) (4,36) (3,03) (2,73) 
R
 = 0,237 n = 517 QR = 2,43 
De betekenis van de aanduidingen bij de regressievergelijking is dezelfde als 
in 5.3.1. bij vgl. (5.1.). 
Nog niet eerder gedefinieerde variabelen: 
Af = afstand tot dichtstbijzijnde winkel met melkverkoop in minuten lopen 
(= AFSTD uit tabel 5.1.) 
1 als er (bijna) altijd met de auto boodschappen wordt gedaan 
Au = 
0 anders 
5-3.2.1. Interpretatie van het model 
Het bedrag besteed aan overige produkten per hoofd in het straatkanaal is 
d ) groter voor de huishoudingen die melk en melkprodukten in het straatkanaal 
kopen, waarvan de jongste persoon jonger dan 5 of ouder dan 14 is en waar 
1 of meer andere bezorgers in de straat komen. Verschil: 
ƒ 4,66, dit is 192% van QR (TA^ 
(2) pleiner bij de in (1) genoemde huishoudingen als er (bijna) altijd met de 
auto boodschappen wordt gedaan. Verschil: ƒ 3,41, dit is 64% van 
het gemiddeld verbruik in TA . (TA^Au) 
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(3) kleiner bij de in (1) genoemde huishoudingen naarmate het gezin groter is. 
Verschil tussen 2 gezinen met 2 resp. 6 personen is ƒ 1,6'+, dit is 
31% van het gemiddeld verbruik in TA . (Ta G) 
(4) groter voor de in (1) genoemde huishoudingen als er aan de deur wordt 
bezorgd. Verschil: ƒ 1,35, dit is 25% van het gemiddeld verbruik in 
TA r (TAX S) 
(5) groter naarmate de afstand tot de dichtstbijzijnde winkel met melkverkoop 
groter is voor de huishoudingen die melk en melkprodukten in het straat-
kanaal kopen, waarvan de jongste persoon onder de 5 of boven de 14 is en 
waar geen andere bezorgers in de straat komen. Verschil: tussen < 3 minu-
ten lopen en > 15 minuten lopen: ƒ 4,88, dit is 155% van gemiddeld 
verbruik in TA2< (TA Af) 
(6) groter als het type vervoermiddel een rijdende winkel is voor de huis-
houdingen die melk en melkprodukten in het straatkanaal kopen en met de 
jongste persoon onder de 5 of boven de 14. Verschil: ƒ 2,39, dit is 
118% van het gemiddeld verbruik in TAg. (TAgSLRW) 
(7) groter naarmate het bedrag besteed aan melk en melkprodukten per hoofd 
in het straatkanaal groter is. (Qw) 
M 
Samenvattend kan met betrekking tot de factoren die de aankopen van overige 
Produkten in het straatkanaal beïnvloeden het volgende worden gezegd. 
De meest belangrijke variabele is: de aankoop van melk en melkprodukten in het 
straatkanaal. Hiermee zijn dus de factoren die deze melk en melkprodukten aan-
kopen beïnvloeden indirekt ook van invloed op de aankopen van overige produkten. 
Daarnaast zijn als socio-economische variabelen te noemen: leeftijd van de 
jongste persoon en gezinsgrootte. Verder zijn van belang het autogebruik bij het 
boodschappen doen en de afstand tot de dichtstbijzijnde winkel. 
Van de beslissingsvariabelen van de melkman blijken de mate van dienstverlening 
en het vervoermiddel: traditioneel/rijdende winkel effekt te hebben. 
Verder is het evenals bij melk en melkprodukten belangrijk of er bezorgers 
van andere produkten in de straat komen. 
-85-
VALIDATIE VAN EEN AANTAL RESULTATEN 
6.1. Meerdimensionele schaaltechniek. 
Zoals in 2.3. is uiteengezet, werd de totale steekproef van de 1979 huishoudin-
gen die gekocht hebben op aselecte wijze in 2 steekproeven verdeeld: de onder-
zoeksteekproef (956 huishoudingen) en de validatiesteekproef (1023 huishoudingen). 
Alle resultaten, zoals tot nu toe vermeld in dit rapport, hebben betrekking op 
de onderzoeksteekproef. Aangezien in een aantal gevallen "zoekprocedures" in de 
gegevens zijn toegepast, zouden sommige conclusies eerder een gevolg kunnen zijn 
van toevallige omstandigheden in de data dan van systematische verbanden. Het 
verdient daarom aanbeveling deze conclusies te toetsen aan nieuw cijfermateriaal. 
Als zodanig fungeren de gegevens uit de validatiesteekproef. 
In deze paragraaf wordt nagegaan of de gegevens uit de validatiesteekproef lei-
den tot dergelijke configuratie voor de verschillende produkten uit het pakket 
van de melkman, verkregen met de meerdimensionale schaaltechniek, als de gege-
vens uit de onderzoeksteekproef. Dit gedeelte van het onderzoek is beschreven 
in 3.5. 
In 6.2. worden de resultaten van de discriminantanalyse uit 4.2. getoetst aan 
de validatiesteekproef, in 6.3. is dat het geval met de kostenfunkties die ge-
schat werden in 5.3. 
uitgangspunt voor het gebruik van de meerdimensionale schaaltechniek is de zo-
genaamde nabijheidsmatrix die aangeeft in welke mate paren produkten vaak of 
minder vaak door dezelfde huishoudingen worden gekocht. 
Tabel 3.8. gaf de nabijheidsmatrix voor de onderzoeksteekproef. 
Tabel 6.1.1. geeft deze nabijheidsmatrix van de validatiesteekproef. Het blijkt, 
dat de twee nabijheidsmatrices veel op elkaar lijken. 
°°k de uit de nabijheidsmatrix afgeleide configuratie van produkten voor de 
validatiesteekproef (Fig. 6.1.) lijkt veel op die voor de onderzoeksteekproef 
(Fig. 3.1.). Dezelfde hoofddimensies voor het zuivelpakket: magerheid en moder-
niteit komen weer naar voren. 
Het feit dat onderzoeksteekproef en validatiesteekproef tot dezelfde dimensies 
beiden versterkt het vertrouwen in het bestaan ervan. 
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Tabol 6.1.1. 



















































































































































































































1) 1 a volle melk 
2 s halfvolle melk 
3 s magere melk 
4 z karnemelk 
5 s pap 
6 s »la 
7 s normale yoghurt 
8 • magere yoghurt 
9 = vruchtenyoghurt 
A = bulgaarse yoghurt 
B s kwark 
C - zoete desserts 
D s volle chocolademelk 
E s magere chocolademelk 
F = room 
G = boter 
H s margarine 





6.2. Verklaring van de keuze van het aankoopkanaal met behulp van discriminant-
analyse. 
Ten behoeve van de verklaring van het favoriet zijn of het exclusief zijn van 
het straatkanaal of het winkelkanaal als aankoopkanaal zijn de huishoudingen 
buiten beschouwing gelaten die de bezorgende melkdetailhandel niet in de 
straat krijgen (170) en de huishoudingen die het aankoopkanaal "overige" als 
favoriet aankoopkanaal hebben (63). Tenslotte zijn 245 huishoudingen verwijderd 
die in september/oktober 1974- niet in het panel aanwezig waren in verband met 
het feit dat een aantal variabelen voor deze groep niet beschikbaar is. Aldus 
blijven 545 huishoudingen over waarop de validatie van de resultaten uit 4.2. 
plaats zal vinden. 
De onderzoeksteekproef en de validatiesteekproef zijn tot stand gekomen als 
vermeld in tabel 6.2.1. 
Tabel 6.2.1. 
Tot standkoming van onderzoeksteekproef en validatiesteekproef. 
aantal 
geen bezorgende melkdet. in straat 
aankoopkanaal "overige" als fav. 
niet aanwezig in panel eind 1974 
























De verdeling van de huishoudingen over favoriet en exclusief aankoopkanaal uit 
de validatiesteekproef is vermeld in tabel 6.2.2. 
Tabel 6.2.2. 
Verdeling huishoudingen uit validatiesteekproef over favoriet en exclusief 
aankoopkanaal „ . . , . , 
e



















Om de verdeling van de huishoudingen over de verschillende groepen in de onder-
zoeksteekproef en de validatiesteekproef te kunnen vergelijken worden de aantal-
len in tabel 4.7. en tabel 6.2.2. uitgedrukt in procenten van de totale steek-
proef van 517 resp. 545 huishoudingen. Het resultaat hiervan is te zien in 
tabel 6.2.3. 
Tabel 6.2.3. 






































Hieruit blijkt dat in de validatiesteekproef de verhouding tussen huishoudingen 
wet de straat of de winkel als favoriet aankoopkanaal gelijk is, maar dat de 
samenstelling van deze groepen wat varieert ten opzichte van de percentages in 
de onderzoeksteekproef. In de validatiesteekproef is met name het percentage 
duplikanten kleiner dan in de onderzoeksteekproef. 
6t2.1. Validatie van de resultaten voor de huishoudingen met als favoriet aan-
koopkanaal de straat of de winkel 












293 252 545 
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Het percentage juist geklassificeerden uit de groep met het straatkanaal als 
favoriet aankoopkanaal is 72% (70%). Dit percentage voor de groep met het winkel-
kanaal als favoriet aankoopkanaal is 65% (65%). In totaal is 69% (68%) van de 
huishoudingen juist geklassificeerd. Tussen haakjes zijn de percentages uit de 
onderzoeksteekproef vermeld. Deze percentages stemmen goed overeen, hetgeen 
erop wijst, dat hetgeen in de onderzoeksteekproef gevonden is, niet aan het 
toeval toegeschreven kan worden. Dit wordt nu nagegaan met behulp van de vol-
gende toetsgrootheid : 
t = Q - P , waarbij 
op 
Q = het percentage van de huishoudingen dat door de discriminantanalyse 
juist geklassificeerd is. 
P = het percentage dat, op grond van de werkelijke relatieve grootte van 
de' groepen, volgens verwachting juist geklassificeerd wordt. 
De toetsgrootheid t heeft een t-verdeling metn-1 vrijheidsgraden. 
P wordt als volgt berekend: 
BESLISSING 
GROEP STR WI 
STR 0,256 0,250 0,506 (|~ = 0,506) 




P = 0,506 x 0,506 + 0,494 x 0 ,494 = 0,256 + 0,244 = 0,500 
0,69 - 0,50




 ' 0,0214 = 8'88 
1) R.E. Frank, W.G. Massy and D.G. Morrison, Bias in Multiple Discriminant 
Analysis, Journal of Marketing Research, August 1965. 
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t^ (0,005) = 2,58, zodat de resultaten van de discriminantanalyse niet aan het 
toeval kunnen worden toegeschreven. 
Ter informatie worden de gemiddelden uit de onderzoeksteekproef en de validatie-
steekproef voor de variabelen die opgenomen zijn in de discriminantanalyse ver-
meld in tabel 6.2.5. 
Tabel 6.2.5. 
Gemiddelden uit onderzoeksteekproef en validatiesteekproef 
favoriet aankoopkanaal 
STRAAT WINKEL 
aard steekproef: validatie onderzoek validatie onderzoek 
variabalen 
5 grootte huishouding 
!0 opleiding 
17 prijsbewustheid 
20 aanwezig bij bez. 
22 andere bezorgers 
25 service 
26 ligging huisdeur 
27 gekochte hoev. pg 1+2 
28 besteed bedrag pg 1+2 
aantal huishoudingen 
Opmerkelijk is dat in de onderzoeksteekproef de huishoudingen die het straatka-
naal als favoriet aankoopkanaal hebben gemiddeld kleiner zijn dan de huishou-
dingen die het winkelkanaal als favoriet aankoopkanaal hebben, terwijl dit voor 
de validatiesteekproef precies andersom is. 
6
«2.2. Validatie van de resultaten voor de huishoudingen die de straat of de 











































De klassificatietabel voor de validatiesteekproef ziet er als volgt uit: 
Tabel 6.2.6. 
komt uit groep 
geklassificeerd in 
excl.str. excl.winkel duplikanten 
exclusief straatkanaal 81 













over alle groepen 53,4% 
De percentages waren in de onderzoeksteekproef respectievelijk 55,7%, 62,3%, 
50,0% en 56,1%. In de validatiesteekproef is het percentage juist geklassifi-
ceerden iets lager dan in de onderzoeksteekproef. De t-waarde is 9,51, zodat 
we ook kunnen concluderen, dat hetgeen in de onderzoeksteekproef gevonden is, 
niet aan het toeval toegschreven kan worden. 
6.2.3. Resultaten voor de groepen met een exclusief aankoopkanaal. 
Het gaat hier om de groepen die of het straatkanaal als exclusief aankoopkanaal 
hebben voor de produktgroepen 1 en 2, of het winkelkanaal voor deze produkt-
groepen als exclusief aankoopkanaal hebben. 















Het percentage juist geklassificeerden uit de groep met het straatkanaal als 
exclusief aankoopkanaal is 62% (71%). Dit percentage voor de groep met het 
winkelkanaal als exclusief aankoopkanaal is 79% (79%). In totaal is 71% (76%) 
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van de huishoudingen juist geklassificeerd. Tussen haakjes zijn de percentages 
uit de onderzoeksteekproef vermeld. 
De t-waarde is 7,84, zodat ook hier de resultaten niet aan het toeval kunnen 
worden toegeschreven. Met name het percentage voor het straatkanaal als exclu-
sief aankoopkanaal is gedaald. Dit is wellicht een gevolg van het feit, dat de 
gemiddelden voor de groepen op drie punten verschillen met de onderzoek-
steekproef: grootte huishouding, gekochte hoeveelheid en besteed bedrag, hetgeen 





5 grootte huish. 
7 leeftijd huisvr. 
15 merkgebondenheid 
17 prijsbewustheid 
19 gebruik auto 
20 aanwezig bij bez. 
22 andere bezorgers 
25 service 
26 ligging huisdeur 
27 gekochte hoev. pg 






























































De gemiddelde grootte over de gehele onderzoeksteekproef en over de gehele 
validatiesteekproef verschilt nauwelijks 
6
«3. Omzetfunkties. 
ïn 5.3. zijn omzetfunkties geschat voor melk en melkprodukten (vergelijking 
5
«1.) en overige produkten (vergelijking 5.2.). Deze vergelijkingen zijn opge-
steld met behulp van AID-analyse, hetgeen inhoudt dat er als het ware enigszins 
naar de data toe is gewerkt. Daarom dient er te worden nagegaan hoe stabiel 
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deze funktie is als ook de data van de validatiesteekproef worden gebruikt. 
Allereerst is nagegaan in hoeverre met de uit de onderzoeksteekproef geschatte 
funkties de consumptie van melk en melkprodukten en van overige produkten voor 
de validatiesteekproef kunnen worden voorspeld. 
Voor iedere huishouding afzonderlijk is een voorspelling gemaakt en daarna wor-
den voorspelde consumptie en werkelijke consumptie met elkaar gecorreleerd. 
De gevonden correlatiecoëfficiënt voor melk en melkprodukten is: 0,34 en voor 
overige produkten 0,29. Hoewel dit duidelijk significatie samenhang impliceert 
2 
betekent het toch dat de corresponderende R -waarden slechts 0,12 en 0,09 zijn. 
2 
Dit betekent een aanmerkelijke daling vergeleken met de R uit (5,1) en (5,2) 
die respectievelijk 0,24 en 0,24 zijn. Hieruit blijkt dat de AID tot een over-
2 
schatting van de verklaarde variantie heeft geleid. Dergelijke dalingen van R 
bij AID zijn in de literatuur meer gerapporteerd. Dogle en Fennick vermelden 
2 
zelfs een daling van R met 0,27 (van 0,52 naar 0,25). 
Een en ander maant tot enige voorzichtigheid bij het gebruik van de omzetfunk-
ties (5,1) en (5,2). Om deze reden zijn de omzetfunkties opnieuw geschat, waar-
bij nu al het materiaal, zowel van de onderzoek- als van de validatiesteekproef 
is gebruikt. 
Dit leidt tot: 
XXX XXX XXX 
Q = - 1 , 1 5 2 + 2,946 T . + 6,234 T + 1,662 L 
M
 (4,44) Z ( 3 , 7 9 ) d (3,18) 
XXX XXX XXX XXX 
+ 1,837 H + ,198 U + 1,756 0 + 1,317 D 
( 3 , 8 4 ) ( 3 , 5 3 ) ( 3 , 8 8 ) 1 (2,72) 
XXX XXX XX XXX 
- ,313 G + 5,606 TW - 2,204 T In Fr + 1,350 T B 
( 2 , 7 2 ) ( 1 0 , 2 1 ) 1 ( 2 , 0 4 ) à (2,73) * 
X X XXX 
+ 1,504 T. S + ,680 T B - 1,278 SLRW 
(1,48) 4 (l,48)b (3,47) (6.1.) 
R2 = 0,171 n = 1062 
1) 
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XXX XX 
QR = ,388 + 2,349 TA - 1,854 TA Au - ,182 TA G 
(3,24) X (2,04) X (1,01) X 
XX XX 
+ ,073 TA.. S + ,378 TA0Af + 1,170 TA SLRW 
(,13) X (2,27) Z (2,09) à 
XXX 
+
 »217 Q 
(8,18) M 
R = 0,162 n = 1062 
De variabelen zijn gedefinieerd als in 5.3. 
Een vergelijking met (5.1.) en (5.2.) doet concluderen dat in beide gevallen 
o 
de R 7 à 8 punten is gedaald. Een dergelijke daling kon verwacht worden. 
Bij de melk en melkprodukten is de struktuur van de vergelijking dezelfde ge-
bleken al verschillen uiteraard de individuele regressiecoëfficiënten. 
Bij de overige produkten is de struktuur van de vergelijking ook in stand geble-
ven, behalve wat betreft de term TA.S. Het effect van het aan de deur bezorgen 
lijkt dus aanvankelijk te zijn overschat. 
De regressiecoëfficiënten, behalve de constante en de coëfficiënt van Q„ in 
(6.2.) zijn absoluut kleiner dan die in (5.2.). Gedeeltelijk komt dit doordat 
QM een stuk van het effect van TA^ TA2 en TAg heeft overgenomen. 
Uit deze vergelijking van regressieresultaten kan worden geconcludeerd dat de 
omzetfunktie van melk en melkprodukten tamelijk stabiel is en dat dit voor de 
omzetfunktie voor overige produkten in iets mindere mate geldt. 
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7. SAMENVATTING EN CONCLUSIES 
In hoofdstuk 2 werd een hoeveelheid algemene informatie verstrekt, die zich 
minder goed leent voor een samenvatting. Enkele zeer in het oog springende 
feiten werden hier evenwel vermeld. 
Gerekend naar aantallen aankoopmomenten is van alle in het onderzoek opgenomen 
Produkten melk (losse + volle + halfvolle + magere) met 27% van de aankopen 
duidelijk het meest gekochte produkt. De 3 melkprodukten: vla, yoghurt en 
karnemelk nemen samen eveneens 27% van de aankopen voor hun rekening. De dan 
volgende produkten zijn: frisdrank (14% van de aankopen) en margarine (13%). 
De aankoopkanalen melkslijter en rijdende winkel nemen respektievelijk 23% 
en 14% van de aankopen voor hun rekening. Het totale aandeel van het straat-
kanaal is dus 37%. De aankopen in het winkelkanaal zijn 56% van het totaal, 
de rest van de aankopen werd gedaan bij "overige aankoopkanalen". Het valt op 
dat de aankopen sterk rond het weekend zijn geconcentreerd: 50% van de aankopen 
wordt gedaan op vrijdag en zaterdag. 
Met betrekking tot het prijsverschil tussen straat- en winkelkanaal kan het 
volgende worden gezegd. Bij het belangrijkste produkt: melk werd voor volle 
melk in het straatkanaal per liter 9 et meer betaald dan in het winkelkanaal, 
bij halfvolle melk is dit verschil 14 et en bij magere melk 18 et. Bij de melk-
produkten is het prijsverschil tussen straat en winkel veel kleiner: bij karne-
melk is het 3 et per liter, bij vla 9 et en bij gewone yoghurt 2 et. 
Bij de overige produkten: koffiemelk, boter, margarine, frisdranken en bier 
werd in het straatkanaal aanzienlijk meer betaald dan in het winkelkanaal. 
In hoofdstuk 3 is allereerst vastgesteld dat het hoofdelijk verbruik van melk 
en melkprodukten bij huishoudingen die in het straatkanaal kopen hoger ligt dan 
bij huishoudingen die in het winkelkanaal kopen. Bij de melkslijterklanten is 
het hoofdelijk meerverbruik t.o.v. winkelklanten 10% van de gemiddelde consump-
tie bij melk en 14% bij melkprodukten. Bij klanten van de rijdende winkel is 
het meerverbruik van melkprodukten zelfs 32% van de gemiddelde consumptie. 
Een gemiddeld gezin dat bij de melkslijter koopt verbruikt per jaar 47 liter 
melk en melkprodukten méér dan een gemiddeld gezin dat in de winkel koopt. Het 
verschil in verbruik tussen een gemiddeld gezin dat bij de rijdende winkel 
koopt en een gemiddeld gezin dat in de winkel koopt is 33 liter per jaar. 
Socio-economische variabelen die samenhangen met het verbruiksniveau van melk 
en melkprodukten zijn: geografisch gebied, woonplaatsgrootte, leeftijd huisvrouw, 
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buitenshuis werken, gezinsgrootte en leeftijd jongste persoon. 
Bij de analyse van de samenstelling van het pakket bleek, dat bij de melkslij-
ter/rijdende winkel melk en melkprodukten een zeer groot deel van het ver-
kochte pakket uitmaken (65-75%). Bij de levensmiddelenwinkel is het aandeel 
van melk en melkprodukten veen minder (ca. »+0%) en nemen frisdranken en bier 
(35%) alsmede boter en margarine (20%) een belangrijke plaats in. Er dient op 
te worden gewezen, dat het hier louter over de in dit onderzoek betrokken Pro-
dukten gaat. Daarnaast verkopen verschillende aankoopkanalen uiteraard ook 
veel andere produkten (vooral rijdende winkel en levensmiddelenwinkel). 
Uit een nadere analyse van het gekochte pakket waarbij werd nagegaan welke 
produkten samen met welke andere produkten door dezelfde huishoudingen werden 
gekocht, bleek dat de pakketsamenstelling kan worden samengevat in 2 basis-
dimensies. Deze dimensies werden benoemd als: magerheid en moderniteit. Gebruik 
makend van deze dimensies werd vastgesteld dat degenen die bij melkslijter en 
rijdende winkel kopen gemiddeld een minder mager en minder modern zuivelpakket 
consumeren. Verder koopt men een magerder pakket naarmate het opleidingsniveau 
hoger is en de instelling t.o.v. huishoudelijk werk positiever. Een relatief 
modern zuivelpakket kopen consumenten in de randstad, met een hoger opleidings-
niveau, consumenten die meer prijsbewust zijn en met name de kleinere gezinnen. 
In hoofdstuk 4 is allereerst voor afzonderlijke socio-economische kenmerken 
°nderzoch,t of zij samenhang vertonen met de aard van het favoriet kanaal 
(straat of winkel), de aard van het exclusief kanaal (voor de huishoudingen die 
slechts in 1 kanaal kopen) en met het aandeel van het straatkanaal in de aan-
kopen. Variabelen waarvoor signifikante samenhangen werden geconstateerd zijn: 
Distrikt, urbanisatiegraad, huishoudgrootte, leeftijd, gezinsgrootte, opleiding, 
verdieping, prijsbewustheid, buitenshuis werken, afstand tot levensmiddelenwinkel 
en autogebruik bij het boodschappen doen. Voor de aard van de samenhangen, 
zie 4.1.3. 
Voor de huishoudingen die zowel in oktober/november 1974 als in mei/juni 1975 
deel uitmaakten van het panel kon een vergelijking tussen hun koopgedrag in die 
2
 perioden worden gemaakt. Dit leverde de constatering op dat huishoudingen die 
in de Ine week in 1974 niet in het straatkanaal kochten en in de 4-weekse pe-
riode van 1975 wel (dit zouden "onregelmatige kopers" kunnen worden genoemd) 
verschillen van andere huishoudingen wat betreft: urbanisatiegraad, leeftijd, 
gezinsgrootte, opleiding, verdieping en buitenshuis werken. 
Een analyse van de aankopen van duplikanten, dat wil zeggen huishoudingen die 
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zowel in het straat- als in het winkelkanaal kopen geeft inzicht in welke 
Produkten deze duplikanten in het straatkanaal kopen en welke in het winkel-
kanaal. Hierbij blijkt het verschil te maken of het straatkanaal een melkslijter 
dan wel een rijdende winkel betreft en of het winkelkanaal wel of niet een 
discounter is. 
De in het materiaal aanwezige informatie met betrekking tot prijzen maakt het 
moeilijk het effekt van de prijs op de kanaalkeuze te meten. Voorzover dat bij 
bepaalde huishoudingen onder het maken van bepaalde veronderstellingen kon 
worden gedaan, bleek het volgende. Het aandeel van het straatkanaal is negatief 
gecorreleerd met het prijsverschil tussen straat en winkel: hoe duurder de 
straat ten opzichte van de winkel hoe kleiner het gedeelte van de aankopen dat 
in het straatkanaal wordt gedaan. Verder bleek dat bij huishoudingen waar het 
straatkanaal favoriet is, het prijsniveau in het straatkanaal lager ligt dan 
bij de huishoudingen met het winkelkanaal als favoriet. Voor de eerstgenoemde 
huishoudingen is het prijsverschil: straat - winkel ook kleiner. Hieruit kan 
een effekt van het prijsniveau op de kanaalkeuze worden afgeleid. 
Met behulp van discriminantanalyse werd het gezamenlijk effekt van de ver-
schillende socio-economische variabelen alsmede van een aantal beslissings-
variabelen van de melkman op de kanaalkeuze onderzocht. Het blijkt dat het 
favoriet aankoopkanaal vaker straat (versus winkel) is naarmate: de huishou-
ding kleiner is, de opleiding van het gezinshoofd lager is, de prijsbewustheid 
minder is, men meer thuis is bij het bezorgen, het aantal overige bezorgers 
groter iss er meer aan de deur wordt bezorgd, de huisdeur vaker aan straat of 
tuin ligt, de totaal gekochte hoeveelheid van produktgroep 1 + 2 kleiner is 
en het totaal bestede bedrag aan produktgroepen 1 + 2 groter is. Er werden nog 
een aantal andere discriminantanalyses uitgevoerd, oa. met exclusief aankoop-
kanaal in plaats van favoriet aankoopkanaal. Globaal leidt dit telkens tot 
dezelfde (reeds genoemde) variabelen die invloed hebben op de keuze van het 
aankoopkanaal. Als nog niet genoemde variabele die bij verdere analyse invloed 
bleek te hebben kan de leeftijd van de huisvrouw worden vermeld: hoe ouder de 
huisvrouw, hoe vaker het straatkanaal het exclusieve aankoopkanaal zal zijn. 
Bij de verklaring van de omvang van de aankopen in het straatkanaal in hoofd-
stuk 5 bleek dat voor de aankopen van melk en melkprodukten het van primair 
belang is of de huisvrouw thuis is als de melkman komt. Voor de huishoudingen 
waarvan de huisvrouw thuis is, is het daarna van belang of de auto gebruikt 
wordt bij het boodschappen doen. 
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De dan volgende faktor is de ligging van de huisdeur: aan straat of tuin 
(gunstig) of aan trappenhuis, galerij e.d. (ongunstig). Verder blijken invloed 
te hebben op de omvang van de aankopen van melk en melkprodukten in het straat-
kanaal: distrikt, urbanisatiegraad, leeftijd, gezinsgrootte en buitenshuis 
werken. Dit zijn alle huishoudkenmerken. Van de beslissingsvariabelen van de 
melkman hebben invloed: tijdstip van bezorging, mate van dienstverlening, type 
vervoermiddel en bezorgfrekwentie. 
Een aantal van deze faktoren blijken alleen effekt te hebben onder bepaalde 
condities, dat wil zeggen voor bepaalde type huishoudingen. Voorbeeld van een 
dergelijk "interaktie" is dat het autogebruik bij het boodschappen doen alleen 
van invloed is op het aankoopniveau bij huishoudingen waarvan de hisvrouw thuis 
is als de melkman komt. 
Voor de verklaring van de aankopen van overige produkten is het van primair belang 
°f men melk en melkprodukten in het straatkanaal koopt. Van de huishoudingen 
die dat inderdaad doen is het aankoopniveau aanmerkelijk hoger als de jongste 
Persoon jonger dan 5 of ouder dan 14 jaar is. Voor deze huishoudingen is een 
volgende positieve faktor de omstandigheid dat er naast de melkslijter/rijdende 
winkel andere bezorgers in de straat komen. Verder spelen ter verklaring van 
het aankoopniveau van overige produkten in het straatkanaal een rol: het auto-
gebruik bij het boodschappen doen, de gezinsgrootte, de afstand tot de dichtst-
bijzijnde winkel, de mate van dienstverlening en het type vervoermiddel dat 
de melkman heeft. Laatstgenoemde faktoren vertonen weer interakties, dat wil 
zeggen gelden voor bepaalde deelgroepen van huishoudingen. 
&e geschatte parameters van de modellen voor de aankopen van melk en melkproduk-
ten, resp. overige produkten in het straatkanaal verschaffen een kwantitatief 
inzicht dat het effekt van bovengenoemde variabelen. 
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KODERING AANKOOPGEGEVENS Bijlage 1 
Elk aankooprecord bevat de gegevens van lén aankoop 
(Een aankoop is een regel in het huishoudboekje). 
1/6 : Volgnummer van de huishouding 
7 : Jaar: 5 = 1975 
8/9 : Week: Het jaar is verdeeld in 52 weken 
Een week begint op zondag en eindigt op zaterdag. 
De eerste week van het jaar heeft een kode "01". 
De week die begint op zondag 18 mei 1975 heeft weeknummer 
"21". 
De week die eindigt op zaterdag 14 juni 1975 heeft 
weeknummer "2M-". 







11/13 : Aantal eenheden: Het aantal flessen, kartons etc. 
14/16 : Produkt en soortkode: Elk produkt heeft een 2-cijferige 
kode eventueel gevolgd door een derde cijfer voor de onder-
verdeling binnen een produkt, Zie bijlage 2. 
17/21 : Prijs: De gemiddelde prijs per eenheid in centen. 
Een halve cent of meer is afgerond tot een hele cent. 
22/23 : Afzetkanaal: De afzetkanalen zijn gekodeerd in een 2-cij-
ferige kode. 
21/28 : Inhoud: Inhoud van ü n verpakking in liters/1000 (= ml.) 
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= Zoete melk 
losse melk 
volle melk in fles 
volle melk in karton 
volle melk in plastic 
half-volle melk in fles 
half-volle melk in karton 
magere melk in fles 
magere melk in karton 














= Zoete desserts 





090 alle room 
10 = Boter 
100 alle boter 
11 = Margarine 
110 alle margarine 




























6 Urbanisatiegraad C.B.S. 
7 Welstandsklasse 
8 Sociale beroepsgroep 
9 Grootte huishouding 
10 Leeftijd jongste persoon 
11 Leeftijd huisvrouw 
12 Geboortemaand huisvrouw 




17 Opleiding gezinshoofd 
18 Televisie 
19 Koelkast-diepvriezer 
20 Ouderdom van de woning 
21 Type woning 
22 Verdieping 
23 Tuin 
24 Eigen of huur-woning 
25 Regelmaat huishoudelijk werk 
26 Instelling t.a.v. huishoudelijk werk 




31 Werkende huisvrouw 
32 Telefoon 
33 Afstand discountwinkel 
34 Afstand supermarkt 
35 Afstand kleine zelfbed. of bed. met melk 
36 Gebruik van auto 
37 Melkbezorging in de straat 
38 Aanwezig op tijdstip van bezorging 
39 Waarom geen melk bij bezorger 
40 Levensmiddelenleveranciers aan de deur 
41 Inzending week 21 
42 " week 22 
43 " week 23 
44 " week 24 
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Bijlage 4 












































(agglomeraties 3 grote steden) 
(rest Noord- en Zuid-Holland, Utrecht) 
(Groningen, Friesland, Drente) 
(Overijssel, Gelderland) 
(Zeeland, Noord-Brabant, Limburg) 
(exclusief Amsterdam) 
(exclusief Rotterdam en Den Haag) 
1- Amsterdam (G) 
2- Rotterdam (G) 
3- Den Haag (G) 
4- + 80.000 (U) 
5- 30.000 - 80.000 (W) 
6- - 30.000 (X) 
7- landelijk (L) 

















1- AB (AB) 
2- Cl (C) 
3- C2 (C) 
4- Dl (D) 
5- D2 (E) 
(hoog) 
(laag) 


















l hogere employe's 
l overige employe's 
landarbeiders werkend in loondienst 
v overige arbeiders 
bedrijfshoofden in landbouw 
" " nijverheid 






9 GROOTTE HUISHOUDING 
1- 1 persoon 
2- 2 personen 















18- 18 personen en meer 
10 LEEFTIJD JONGSTE PERSOON 
1- 0-4 jaar 
2- 5-14 jaar 
3- 15-24 jaar 
4-25 jaar en ouder 
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7- 50-64 jaar 
8- 65 jaar en ouder 



















(zie kol 20) 
16 GEZINSCYCLUS 
0- alleenstaanden jonger dan 35 jaar 
1- alleenstaanden 35 jaar en ouder 
3- gezinnen met kinderen: alleen 0- 5 jaar 
4- gezinnen met kinderen: alleen 6-12 jaar 
5- gezinnen met kinderen: alleen 13-17 jaar 
6- gezinnen met kinderen: zowel 0- 5 jaar als 6-12 jaar 
7- gezinnen met kinderen: zowel 0- 5 jaar als 13-17 jaar 
8- gezinnen met kinderen: zowel 6-12 jaar als 13-17 jaar 
9- gezinnen met kinderen: zowel 0- 5 jaar als 6-12 jaar en 13-17 jaar 
10- 2 of meer personen ouder dan 17 jaar, huisvrouw jonger dan 35 jaar 
11- 2 of meer personen ouder dan 17 jaar, 
huisvrouw 3 5 jaar en ouder 
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17 OPLEIDING GEZINSHOOFD (SEGMENTEN) 
0- onbekend 
1- Gymnasium, HBS, LYCEUM, Universiteit, HAVO, MO. 
2- ULO, MULO, MAVO - alleenstaanden jonger dan 65 jaar 
- huishoudingen zonder kinderen waarvan de huis-
vrouw jonger is dan 35 jaar 
- huishoudingen met kinderen 
3- ULO, MULO, MAVO - alleenstaanden 65 jaar of ouder 
- huishoudingen zonder kinderen waarvan de huis-
vrouw 35 jaar of ouder is 
4- L.O. - alleenstaanden jonger dan 65 jaar 
- huishoudingen zonder kinderen waarvan de huis-
vrouw jonger is dan 35 jaar 
- huishoudingen met kinderen 
5- L.O. - alleenstaanden 65 jaar of ouder 
- huishoudingen zonder kinderen waarvan de huis-






1- alleen koelkast 
2- alleen diepvriezer 
3- koelkast + diepvriezer 
4- geen van beiden 



















2- niet eengezinswoning 
3- woonboot 
22 VERDIEPING 
1- eerste verdieping 
2- tweede verdieping 
enz. 
6- zesde verdieping of hoger 
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23 TUIN 
1- tuin bij woonhuis 
2- volkstuintje 
3- geen tuin 
24 EIGEN OF HUURWONING 
1- wonend in eigen woning 
2- wonend in huurwoning 
























































33 Op hoeveel minuten lopen van Uw huis bevindt zich de dichtstbijzijnde 
discountwinkel? 
0- onbekend 
9- geen antwoord 
1- minder dan 3 minuten 
2- 4 tot 6 minuten 
3- 7 tot 9 minuten 
4- 10 tot 12 minuten 
5- 13 tot 15 minuten 
6- 15 minuten of langer 
34 Op hoeveel minuten lopen van Uw huis bevindt zich de dichtstbijzijnde 
supermarkt, grote zelfbedieningswinkel of warenhuis met levensmiddelen-
afdeling? 
(zie 67) 
35 Op hoeveel minuten lopen van Uw huis bevindt zich de dichtstbijzijnde 
kleine zelfbedieningswinkel of bedieningswinkel waar men melk verkoopt? 
(zie 67) 
36 Maakt U bij het boodschappen doen wel eens gebruik van een auto? 
En zo ja, wanneer doet U dat? 
1- (bijna) altijd 
2- alleen in het weekend 
3- enkele dagen per week 
4- zelden 
5- nooit 





4- geen van beiden 
38 Bent U zelf aanwezig op het tijdstip dat deze melkbezorger of winkel-




39 Indien U zelf geen melk bij deze melkbezorger of winkelwagen koopt, kunt 
U dan hieronder de reden daarvan opschrijven? 
1- komt te laat / op ongelegen tijdstip 
2- is te duur / winkel is goedkoper 
3- gebruik weinig of geen melk 
4- huisvrouw is niet thuis als melkman/winkelwagen komt 
5- haalt melk gelijk met andere boodschappen 
6- haalt melk bij de boer 
7- wil niet gebonden zijn 
9- andere antwoorden 
40 Welke van onderstaande levensmiddelenleveranciers bezorgen bij U 
aan de deur? 
1- bakker 
2- slager 
3- groente en fruit bezorger 
4- eieren/kaasbezorger 
5- andere levensroiddelenleverancier 
Hl Insturing week 21 
0- normaal 
1- geen gegevens wegens vakantie 
2- leeg boekje ingestuurd 
3- geen gegevens wegens ziekte 
4- geen boekje ingestuurd om andere reden 
42 Insturing week 22 
(zie 41) 
43 Insturing week 23 
(zie 41) 




HUISHOUDKENMERKEN, VERZAMELD IN OPDRACHT VAN PRODUKTSCHAP VOOR ZUIVEL. 
1. Hoeveel dagen per week komt de melkbezorger of de rijdende winkel bij 




e t c 








- 1 dag 
- 2 dagen 
• 
- 6 dagen 
l a a t komt de m< 
voor 08.00 uur 




na 16.00 uur 















3. Kunt U de melk- en zuivelprodukten dan aan de deur kopen of moet ü naar 
een centrale plaats (in flats b.v. in de hal) of naar de wagen gaan om 
zelf de produkten te halen? Of is het, indien de melkbezorger niet aan de 
huisdeur komt, mogelijk door middel van een briefje Uw bestelling op te 
geven? 
1- aan de deur gebracht 
2- afhalen op centrale plaats 
3- deur + centrale plaats 
4- bestellen met briefje 
5- deur + briefje 
6- centrale plaats + briefje 
7- deur + centrale plaats + briefje 
4. Zoudt U tenslotte willen aangeven in wat voor huis U woont? 
Het gaat er bij deze vraag om waar Uw eigen huisdeur ligt. 
1- aan straat of tuin 
2- aan gemeenschappelijk trappenhuis 
3- aan galerij of open gang 
4- aan buitentrap of open portiek 













9. gezin met kleine kinderen 
distrikt = 1 indien distrikt 1 of 2 (West-Nederland) 







gezin met volwassenen = 1 als code gezinscyclus is 
1, 2, 10, 11 
= 0 anders 
= 1 als code gezinscyclus is 
3, 6, 7, 9 
= 0 anders 
10. opleiding gezinshoofd 
11. ouderdom woning 
12. verdieping 
13. regelmaat huishoudelijk werk 
14. instelling huishoudelijk werk 
15. merkgebondenheid 
16. winkelgebondenheid 
17. pri jsbewusthe id 
18. werkende huisvrouw 
19. gebruik auto 
20. aanwezig bij bezorging 1 = ja, 0 = nee 
21. minimale afstand tot winkel in minutenklassen 
22. aantal andere bezorgers 
23. frekwentie van bezorgen 
24. hoe laat bezorgen 1 = voor achten, 2 = tussen 8 en 12 u. 
3 = tussen 12 en 16 u,m 4 = na 16 u. 
25. service = 1 als aan de deur bezorgd wordt 
= 0 anders 
26. ligging huisdeur = 1 indien aan straat of tuin 
= 0 anders 
27. gekochte hoeveelheid van pg. 1 + 2 in tientallen liters 
28. besteed bedrag aan pg. 1 + 2 in tientallen guldens 

















4 nr 16 































5 nr 3 
5 nr 4 
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GEMIDDELDEN VAN DE VARIABELEN IN ELK DER GROEPEN 
1. Twee groepen: straatkanaal favoriet (n = 264) 



























































































































2. Drie groepen: exclusief straatkanaal (n = 140) 
exclusief winkelkanaal (n = 191) 
duplikanten (n = 186) 
var, groep straat groep winkel 
1 ,38 ,46 
2 5,33 4,78 
3 5,43 4,56 
H 3,46 3,38 
5 2,87 3,16 
6 3,17 2,85 
7 6,41 5,70 
8 ,63 ,50 
9 ,16 ,20 
10 3,86 3,41 
H 2,46 3,00 
12 ,39 ,84 
13 2,21 2,38 
1^ 2,29 2,53 
15 2,36 2,70 
16 2,66 3,02 
17 2,37 2,01 
18 4,72 4,34 




21 2,34 2,14 
1,10 ,66 
23
 4,09 3,76 
2 4








































































SAMENVATTING VAN DE BELANGRIJKSTE RESULTATEN 
UIT DE DEEL0NDER20EKINGEN: 
- EEN DRIETAL GROEPSDISCUSSIES VAN HUISVROUWEN 
OVER DE MELKBEZORGIHG 
- EEN NATIONALE ENQUETE ONDER HUISVROUWEN EN 
ALLEENSTAANDEN OVER ASPECTEN VAN DE 
MELKBEZORGING* 
t De integrale rapporten over deze deelonderzoekingen zijn in bezit van 
de opdrachtgever van dit structuuronderzoek, het Bedrijfschap Detailhandel 
in Melk, Melk- en Zuivelprodukten. 
Inhoud 
1. Samenvatting van een verslag over groepsdiscussies 
uitgevoerd door Socmar b.v. over het onderwerp: 
"De relatie tussen de consument en de bezorgende melkhandel" 
2. Belangwekkende resultaten uit de enquête 
"Onderzoek inzake melkbezorging", november 1975, 
waarvan de uitvoering geschiedde door de 
N.V. v/h Nederlandse Stichting voor Statistiek 
in het kader van haar Omnibus Service 
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1 SAMENVATTING VAN EEN VERSLAG OVER GROEPSDISCUSSIES UITGEVOERD DOOR 
SOCMAR B.V. OVER HET ONDERWERP: "DE RELATIE TUSSEN DE. CONSUMENT EN 
DE BEZORGENDE MELKHANDEL". 
ACHTERGROND/ 
DOEL 
Opdrachtgever wenst in het kader van een struktuuronderzoek 
na te gaan welke factoren op de relatie tussen de consument en 
de bezorgende melkhandel van invloed zijn en welke mogelijke 
veranderingen daarin succesvol zouden kunnen zijn. 
METHODE Er werden 3 groepsdiscussies met vrouwen onder de 50 jaar 
gehouden; twee met vrouwen uit de Randstad en een met vrouwen 
uit het oosten des lands. Twee groepen bestonden uit vrouwen 
met een min of meer frequent kontakt met de melkslijter; een 
groep bestond uit vrouwen die geen melkslijter meer aan de 
deur hebben, aangevuld met enkele "creatieve" huisvrouwen. 
SAMENVATTING De melkslijter is duurder dan de supermarkt, duurder voor zijn 
melkprodukten en duurder voor zijn kruidenierswaren. Opmerkelijk 
is dat voor sommigen dit prijsverschil geen reden is om de 
melkslijter vaarwel te zeggen, voorzover het om melkprodukten 
gaat, maar dat men voor de kruidenierswaren wel naar de 
supermarkt gaat. Een te persoonlijke relatie met de melkman kan 
als verplichtend ervaren worden en werkt dan negatief. 
Steeds meer huisvrouwen hebben er moeite mee om op het tijdstip 
dat de melkman aan de deur komt, thuis te zijn. Juist op die 
dagen dat men-niet thuis is, gaan sommigen, ook de klanten van 
de melkman, naar de supermarkt. Heeft men de mogelijkheid om 
een briefje klaar te leggen (iets wat in het oosten gebruikelijk 
bleek te zijn) dan werkt deze uithuizigheid minder remmend, 
integendeel, kan het dan een makkelijke manier zijn om aan de 
boodschappen te komen. 
De melkman biedt op zijn terrein een betere kwaliteit doordat 
hij zijn produkten in flessen verkoopt en doordat hij versere 
Produkten heeft. 
Een negatief kwaliteitsaspect is het ontbreken van een koeling 
in de wagen. 
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Men interesseert zich niet voor het kruideniersassortiment van 
de melkman, of hoogstens als problem-solver: wanneer men iets 
vergeten heeft of wanneer er nog geen winkels in de buurt zijn. 
Behalve margarine, bier en frisdranken, koopt men weinig 
kruidenierswaren bij hem. Men ziet de melkman als een tweede-
rangs kruidenier, vooral door zijn te kleine en te dure assorti-
ment. 
Op het gebied van aanbiedingen is het eveneens een halfwas-
kruidenier. Op melkgebied zijn de aanbiedingen van de supermarkt 
lokkertjes, waardoor zelfs zeer trouwe klanten van de melkslijter 
zich wel eens laten verleiden. 
Service is een belangrijk pluspunt van de bezorgende melkhandel. 
Aan deze service moet dan ook niet getornd worden, zoals b.v. 
door de rijdende winkels die niet meer aan'de deur bezorgen, 
wordt gedaan. 
Een uitbreiding van het assortiment met dagverse produkten belooft 
weinig toekomst: ieder heeft zijn eigen specialisme en men denkt 
dat men bij een combinatie van deze branches concessies moet doen 
aan kwaliteit en assortiment. Ook het telefonisch bestellen ziet 
men als lastig, zowel voor zich zelf als voor de melkman. 
Van een abonnementsgeld ter compensatie van de bezorgkosten wil 
men niets weten: men wil niet zo expliciet met de bezorgkosten 
geconfronteerd worden en ziet het als oneerlijk voor de kleine 
klant. Helaas kunnen ook bestelkasten geen soelaas bieden. Dit 
zou nl. een uitkomst kunnen vormen voor veel bezwaren en zou het 
per briefje bestellen in een flat mogelijk maken. 
De melkslijter dient zijn sterke kanten meer in de uitbreiding 
van de service dan in speciale acties te zoeken. 
Daartoe uitgenodigd, komt men wel tot enkele oplossingen van het 
probleem, oplossingen echter waaraan men nauwelijks een reële 
kanä van slagen toeschrijft omdat men het langzaam verdwijnen 
van de melkman aan de deur als een onafwendbare zaak ziet. 
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Als enig werkelijk reële mogelijkheid oppert men een minimum 
melkprijs, met.een toeslag voor het bezorgen. Ook staat men 
positief tegenover een minder frequent aanbellende melkman: 
2 à 3 keer per week is voldoende. 
De melkslijter als zuivelspecialist is ook een figuur die 
aanspreekt : men plaatst bij hem vers afgesneden kaas, verse 
eieren, flessen melk en, desnoods "voor de show", losse 
melkverkoop. 
Een ander type wagen, een open "patat-frites-achtige" kraam 
als verbetering voor de te nauwe rijdende winkel'gecombineerd 
met een expliciet maken van de route met vaste tijden en vaste 
standplaatsen, ziet men als een relatieve verbetering: 
beter dan de rijdende winkel, maar slechter dan de melkman aan 
de deur. 
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2 RESULTATEN UIT DE ENQUETE "ONDERZOEK INZAKE MELKBEZORGING", NOVEMBER 1975, 
WAARVAN DE UITVOERING GESCHIEDDE DOOR DE N.V. VOORHEEN NEDERLANDSE 
STICHTING VOOR STATISTIEK IN HET KADER VAN HAAR OMNIBUS SERVICE. 
1. Het blijkt, dat bij 81% van de Nederlandse huisvrouwen en alleenstaanden 
een melkbezorger of rijdende winkel in de straat komt. 
In het noorden en oosten van het land is het percentage huisvrouwen en alleen-
staanden met melkbezorging het hoogst, respectievelijk 92% en 89%. Dit percen-
tage is het laagst in de grootste drie agglomeraties,64%. 
De rijdende winkel komt het meest voor in het noorden van het land: hij komt 
in het noorden bij 68% van de geënquêteerde huisvrouwen en alleenstaanden in 
de straat tegenover bij 37% van de huisvrouwen en alleenstaanden voor Nederland 
als geheel. 
Van de huisvrouwen en alleenstaanden, waarbij de melkman in de straat komt, 
koopt 57% melk en melkprodukten van de melkbezorger/rijdende winkel. 
2. Deelgroepen met een laag percentage kopers van melkbezorger/rijdende winkel 
zijn: huisvrouwen jonger dan 35 jaar, 45%, alleenstaanden, 42%, de drie grootste 
agglomeraties, 46%,en hoog geürbaniseerde gebieden, 47%. 
3. Van degenen, die thans in het algemeen melk en melkprodukten in de winkel kopen» 
heeft 56% vroeger wel regelmatig van de melkbezorger/rijdende winkel gekocht. 
Dit percentage ligt lager bij jonge huisvrouwen (jonger dan 35 jaar), 62%. 
Argumenten om te stoppen met de melkbezorger/rijdende winkel waren vooral: 
a) haal melk en melkprodukten samen met andere boodschappen, 
b) vind melk en melkprodukten bij bezorger/rijdende winkel te duur 
Argument a) wordt het meest genoemd door ondervraagden in de grootste drie 
agglomeraties. Argument b) wordt vooral genoemd in de kleine steden, het 
geïndustrialiseerde platteland en in de lage welstandsklasse. 
Als bijzonder argument om te stoppen met kopen bij de bezorgende melkdetail-
handel werd vaak genoemd: "Er kwam een supermarkt in de buurt". 
4. Van de ondervraagden die gestopt zijn met het kopen van de bezorgende melkdetai* 
handel, is slechts 17% in het algemeen bereid om weer van de bezorgende melk-
detailhandel te gaan kopen bij verandering van het beleid door de bezorgende 
melkdetailhandel. 
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5. Als onderwerpen waarin de bezorgende melkdetailhandel verbetering zou moeten 
aanbrengen worden in volgorde van frekwentie, genoemd: versheid, 18%, prijs 
van de produkten, 14%, vast tijdstip van bezorgen, 11% aan de deur bezorgen, 8% 
en koeling van produkten, 8%. Versheid werd vooral op het platteland genoemd, 
21%. Jonge huisvrouwen,^.35 jaar»hebben meer suggesties voor verbetering 
dan oudere (% = percentage van koopsters en potentiële koopsters). 
6. De gecumuleerde percentages van huisvrouwen en alleenstaanden die volle melk 
te duur vinden bij een prijs van ƒ 1,05 per liter bedragen voor de volle .melk 
verkocht in de winkel 20% en voor melk verkocht in de straat 16%. Ook bij 
hogere prijzen blijft dit percentage voor de winkel hoger dan voor de straat. 
Dit suggereert dat men bereid is iets hogere prijzen, voor volle melk bij 
de melkbezorger/rijdende winkel te betalen. 
7
* Het toelaatbare prijsverschil tussen een liter volle melk in de winkel en in 
de straat is voor 4-9% van de koopsters en potentiële koopsters van de bezor-
gende melkdetailhandel-5 cent of minder. Te dien aanzien bestaat er geen ver-
schil naar leeftijd en gezinsgrootte. Wel is dit percentage duidelijk hoger 
in de grootste drie agglomeraties, 59%, en lager in het noorden, 41%. Dit 
Percentage is positief gecorreleerd met de urbanisatiegraad. 
8
« Koopsters en potentiële koopsters van de bezorgende melkdetailhandel menen 
dat de melkbezorger/rijdende winkel naast melk en melkprodukten beslist kaas, 
volgens 84% van de koopsters, en eieren, volgens 90%, moet. voeren. 
Produkten die volgens de koopsters en potentiële koopsters van de bezorgende 
melkdetailhandel niet gevoerd hoeven te worden, zijn: aardappelen, volgens 20%, 
verse groente, volgens 17% > fruit, volgens 25%, verse vleeswaren, volgens 
1(+%, brood, volgens 30%,en toiletartikelen, volgens 22%. 
Over blikgroenten en versnaperingen zijn de meningen duidelijk verdeeld: bij 
54%, respectievelijk 43%, is een positief standpunt om deze produkten te voeren. 
• Onder de koopsters bij de bezorgende melkdetailhandel koopt 82% meer dan de 
helft van hun aankopen van melk en melkprodukten van de bezorgende detailhan-
del. Dit percentage ligt iets lager, 73%, in de grootste drie agglomeraties 
en iets hoger, 94%, in hét noorden. 
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10. Als voorkeursdag voor bezorging werden genoemd: maandag door 72 % 
zaterdag door 70 % van de koopsters van de bezorgende detailhandel. Hierop 
volgen vrijdag met een voorkeur,bij 59 % van de koopsters van de bezorgende 
detailhandel. Dinsdag, woensdag en donderdag zijn voorkeursdata bij 19%, 
46% en 49% van de koopsters van de bezorgende detailhandel. 
Het gewenste aantal keren bezorging per week bedraagt gemiddeld voor alle 
koopsters bij de bezorgende detailhandel 3j keer per week; in het oosten is 
dit 4 keer per week en in het zuiden is dit 3 keer per week. Indien het aantak 
keren bezorging vermindert, zal 78% van dez« ondervraagden evenveel kopen, ^ 
minder, 2% veel minder en 1% niets. 
11. Bezorging aan de deur geniet bij 62% van de-koopsters van de bezorgende 
detailhandel de voorkeur. Deze voorkeur is geringer bij jonge huisvrouwen, 
bij huisvrouwen in de lage welstandsklasse, bij 53%, en bij huisvrouwen die 
minder dan de helft van hun aankopen van melk en melkprodukten van de 
bezorgende melkdetailhandel betrekken, 45%. 
12. Voorkeur voor het tijdstip van bezorgen ligt bij de meeste respondenten, 
88%, in de periode 8 - 1 4 uur. 
13. Van de koopsters bij de bezorgende melkdetailhandel koopt 56% altijd, 9% 
soms, 9% zelden en 26% nooit van de melkbezorger, wanneer zij afwezig zijn. 
Degenen die ook kopen, wanneer zij afwezig zijn doen dit meestal met behulp 
van tasje, rekje, bezorgemmertje of mand. 
14. De koopsters van de bezorgende detailhandel, die bij hun afwezigheid 
zelden of nooit van de melkbezorger afnemen, zijn slechts in zeer beperkte 
mate bereid, om een regeling te treffen voor levering bij afwezigheid. 
15. De koopsters van de bezorgende detailhandel geven voor 80% de voorkeur 
aan de fles als verpakking van melk. Deze voorkeur voor de fles is hoger 
naarmate de urbanisatiegraad lager is: een voorkeurspercentage van 84% op 
het platteland en van 67% in de grootste drie agglomeraties. 
16. De koopsters van de bezorgende melkdetailhandel met voorkeur voor de fles 
als verpakking voor melk motiveren dit met "hygiënisch", door 42% van deze 
koopsters genoemd, en "beter voor de kwaliteit van de melk", door 40% van 
deze koopsters genoemd, en ook wel met "schenkt gemakkelijk", door 20% 
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van de koopsters genoemd. 
Koopsters met een voorkeur voor kartonnen verpakking motiveren dit vooral 
met "stapelt handig in koelkast", door 61% van deze koopsters1genoemd. 
Bijlage IÏI 
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III.I VERSLAG VAN EEN ENQUETE ONDER CONSUMPTIEMELKONDERNEMINGEN OVER DE 
DISTRIBUTIE VAN MELK EN MELKPRODUKTEN. 
1
' INLEIDING 
In het kader van een onderzoek naar de structurele problemen en de toekomst-
mogelijkheden van de bezorgende detailhandel in melk en melkprodukten werd 
een aantal topfunctionarissen van Nederlandse consumptiemelkondernemingen 
geënquêteerd. In deze enquête werden onderwerpen aan de orde gesteld, die 
betrekking hebben op de plannen en de verwachtingen van de consumptiemelk-
industrie ten aanzien van de markt voor melk en melkprodukten. Inzicht in deze 
plannen en verwachtingen is van wezenlijke betekenis voor het inzicht in de 
toekomstmogelijkheden van de bezorgende melkdetailhandel. 
De enquête werd gehouden onder een 11-tal consumptiemelkondernemingen in 
Nederland, die representatief mogen worden geacht voor de Nederlandse consump-
tiemelkindustrie. Zij werd uitgevoerd in de vorm van open interviews. Hierbij 
kwamen achtereenvolgens aan de orde de produktie, het verbruik en de distri-
butie van melk en melkprodukten. 
In het volgende wordt een verslag gegeven van de belangrijkste resultaten uit 
deze enquête. 
' ONTWIKKELINGEN IN DE PRODUKTIE 
2,1 Concentratie in de produktiebedrijven 
Voor de toekomst wordt een toenemende concentratie in de consumptiemelkindus-
"trie verwacht. Bij de geënquêteerde ondernemingen zal het aantal consumptie-
melkfabrieken over middellange termijn met ca 35 % dalen. 
De toekomstige verwerkingscapaciteit per fabriek wordt uiteenlopend beoordeeld; 
verwerkingscapaciteiten van HO miljoen tot 100 miljoen kg. melk per jaar 
werden genoemd. Deze ontwikkeling naar grotere verwerkingseenheden zal samen-
werking tussen de consumptiemelkondernemingen bevorderen; dit werd met name bij 
de coöperatieve ondernemingen betoogd. Wel is een aantal ondervraagden van 
"lening, dat de scherpe concurrentie tussen de consumptiemelkondernemingen nog 
zal voortduren totdat deze grotere samenwerking is gerealiseerd. 
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Deze inkrimping van het aantal consumptiemelkfabrieken kan een verminde-
ring van de verwerkingscapaciteit bevorderen en zo een oorzaak van de 
prijsconcurrentie in de consumptiemelk-markt afzwakken. Dit zal slechts 
het geval zijn indien de verwerkingscapaciteit van deze nieuwe verwerkings-
eenheden op de toekomstige afzetmogelijkheden voor melk en melkprodukten 
wordt afgestemd. 
2.2 Toelevering van melk 
Alle ondervraagden verwachten dat de melk ook in de toekomst zal worden 
geleverd uit het traditioneel toeleveringsgebied van de fabriek. 
Als gevolg van de Rijdende Melk Ontvangst zullen hierop incidenteel uit«-
zonderingen voorkomen. Over de ontwikkeling van de melkproduktie in deze 
toeleveringsgebieden wordt uiteenlopend gedacht. De ondernemingen in het 
oosten en het zuiden van het land verwachten, met uitzondering van één 
onderneming, een uitbreiding van de melkproduktie met 3 à 4 % per jaar 
in de komende vijf jaren. De ondermeningen in het westen van het land 
verwachten in hun gebied een zwakkere groei. 
3. ONTWIKKELINGEN IN DE MARKT 
3.1 Het verbruik 
Over de volgende ontwikkelingen in het verbruik van melk en melkprodukten 
zijn de meningen van de ondervraagden unaniem: 
- men verwacht geen groei in het hoofdelijk verbruik van melk en melkpro-
dukten; toename van de omzet in het winkelkanaal bevordert derhalve een 
daling in de omzet van de bezorgende detailhandel, 
- het verbruik van halfvolle melk en melkprodukten zal groeien, 
- het verbruik van pappen zal verder afnemen, 
- het verbruik van vla zal enigszins toenemen, vooral het verbruik van vla 
met nieuwe smaken, 
- het verbruik van yoghurt stabiliseert. 
Bij andere produkten wordt over de ontwikkelingen in het verbruik verdeeld 
gedacht : 
- het verbruik van dessert-produkten zal slechts volgens twee ondervraagde^ 
aanmerkelijk groeien; de meeste ondervraagden verwachten voor deze 
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produkten een geleidelijke groei; één ondervraagde acht het verbruik 
van deze produkten zeer conjunctuurgevoelig. Veel ondervraagden zien 
minder groeimogelijkheden voor de portieverpakking .dan voor de gezins-
verpakking. De gezinsverpakking past beter bij de prijsbewuste men-
taliteit van de Nederlandse huisvrouw. 
- zes ondervraagden verwachten een zeer sterke groei in het verbruik van 
aseptische produkten; een aantal van deze ondervraagden verwacht dat de 
smaak van deze produkten aanmerkelijk zal verbeteren. Van de overige 
acht ondervraagden verwachten er zes een matige groei in de verkoop van 
aseptische produkten, terwijl twee ondervraagden voor aseptische produk-
ten slechts een toekomst zien als seizoenprodukt. 
- kwark wordt door een gedeelte van de ondervraagden als een interessant 
produkt beoordeeld. 
- belangrijke nieuwe ontwikkelingen in de markt zijn volgens een aantal 
ondervraagden de behoefte van de consument om zelf te kokkerellen en 
een groeiende weerstand van de consument tegen de ingebouwde dienstver-
lening bij voedingsmiddelen. Hoe de produktpolitiek van de consumptie-
melkindustrie hierop kan inspelen staat de meeste ondervraagden niet 
duidelijk voor ogen. 
3.2 Verpakking 
Men is van mening, dat de papieren verpakking verder aan betekenis zal 
winnen: nieuwe verpakkingsmachines zullen de kosten van de papieren ver-
pakking ten opzichte van de fles verlagen. De ondernemingen die veel aan 
het levensmiddelenkanaal leveren verwachten de grootste groei van de 
kartonnen verpakking. Niemand verwacht dat de fles in het winkelkanaal 
zal terugkomen. Wel is men van mening dat de flesverpakking zich in het 
straatkanaal zal handhaven. 
3
«3 Buitenland 
De betekenis van het buitenland als potentieel afzetgebied wordt voor de 
toekomst bescheiden geacht. Wel is een aantal geënquêteerde consumptie-
melkondernemingen incidenteel betrokken bij export. Buitenlandse trans-
acties zijn thans echter wéinig aantrekkelijk wegens de scherpe prijscon-
currentie in West Duitsland en wegens de vrij ondoorzichtige markt in 
België. 
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4. DE TEGENWOORDIGE SITUATIE VAN EN DE TOEKOMSTIGE ONTWIKKELING IN DE 
DISTRIBUTIE VAN MELK EN MELKPRODUKTEN 
4.1 Afzet van melk en melkprodukten 
Van de veertien geënquêteerde ondernemingen waren er elf rechtstreeks of 
door middel van zusterondernemingen betrokken bij landelijke afzet van melk 
en melkprodukten aan levensmiddelenwinkels, zoals grootwinkelbedrijven, 
vrijwillige filiaalbedrijven en inkoopcombinaties. Vooral bij ondernemingen, 
die meer dan 50 % van hun melkaanvoer tot consumptiemelk en melkprodukten 
verwerken, is de landelijke afzet aan levensmiddelenwinkels van grote 
betekenis. Daarentegen is bij de ondernemingen,die slechts een beperkt 
gedeelte, 30 % of minder, van hun melkaanvoer tot consumptiemelk en 
melkprodukten verwerken,de landelijke afzet aan levensmiddelenwinkels 
beperkter. De afzet van melk en melkprodukten via het levensmiddelenkanaal 
wordt bevorderd doordat vooral ondernemingen, die sterk van melk en melkpro*-
dukten afhankelijk zijn, op het levensmiddelenkanaal gericht zijn. Tekenend in 
dit verband waren de volgende opmerkingen in ondernemingen met een relatief 
beperkte omzet in melk en melkprodukten: "als de prijsconcurrentie onaan-
vaardbaar is, gaan wij meer in zuivelprodukten", "als de melkaanvoer voor 
onze onderneming stijgt, gaan wij meer in zuivelprodukten". 
4.2 Distributie van melk en melkprodukten via het levensmiddelenkanaal 
De relatieve betekenis van de bezorgende detailhandel en van de levensmid-
delenwinkel voor de afzet van melk en melkprodukten verschilt aanmerkelijk 
bij de geënquêteerde consumptiemelkondernemingen. Een globaal beeld hier-
van geeft tabel 1. 
Tabel 1 Het procentueel aandeel van de levensmiddelenwinkel in de afname 
van melk en melkprodukten van de geënquêteerde consumptiemelk-
ondernemingen 
Procentueel aandeel van de 
levensmiddelenwinkel 
<21 % 21 r- 4Q % 41 r. 60 % >60 % 
Aantal cons, melk bedr. 
Er blijkt een grote spreiding in de relatieve betekenis van de levensmid-
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delenwinkel voor de afzet van melk en melkprodukten door de consumptie-
melkondernemingen. De consumptiemelkondernemingen met relatief veel afzet 
via de levensmiddelenwinkel zijn op consumptiemelk en melkprodukten 
gespecialiseerd. Zij zijn overwegend in het westen gesitueerd. De consump-
tiemelkondernemingen met relatief veel afzet via de bezorgende detail-
handel zijn vooral ondernemingen in het noorden en in het oosten van 
Nederland. 
Consumptiemelkondernemingen met 21 rv 60% van de afzet van melk en melk-
produkten via de levensmiddelenwinkel zijn merendeels grote ondernemingen. 
Deze hebben een belangrijke omzet in melk en melkprodukten. Zij spelen 
niet op het winkelkànaal in uit enthousiasme over de nieuwe mogelijkheden, 
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in hun distributie aan levensmiddelenwinkels ermee rekening houden, dat 
een zeer actieve benadering van het levensmiddelenkanaal repercussies 
heeft op hun traditioneel distributiekanaal, de bezorgende detailhandel. 
Er is bij deze bedrijven dan ook een wat meer defensief beleid, gericht 
op het behoud van hun marktaandeel. Dit geldt temeer omdat deze grote 
ondernemingen bij scherpe prijsconcurrentie op andere verwerkingsmogelijk-
heden voor de aangevoerde melk overstappen. Ook krijgt men de indruk dat 
de voordelen van grote ondernemingen in andere bedrijfstakken, zoals 
de grotere mogelijkheden in onderzoek en ontwikkeling en de voordelen van 
produktie op grote schaal in de consumptiemelkmarkt minder exclusief zijn 
voor de grote onderneming. 
•+•3 Distributie via de bezorgende detailhandel 
De behoefte van de consumptiemelkondernemingen om een marktaandeel in het 
levensmiddelenkanaal te verwerven' heeft tot scherpe prijsconcurrentie 
in de markt voor melk en melkprodukten geleid. Dit heeft de inkomsten uit 
de verkopen aan dit distributiekanaal onder druk geplaatst. Hierdoor zou 
wellicht een hernieuwde waardering voor de distributie via de bezorgende 
detailhandel kunnen ontstaan. Voor de bezorgende detailhandel is het 
derhalve van belang te weten hoe consumptiemelkondernemingen de toekomst 
van de bezorgende melkdetailhandel zien. 
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In de eerste plaats moet worden opgemerkt dat de geënquêteerden unaniem 
van mening zijn dat de bezorgende detailhandel verder in betekenis zal 
afnemen. Over de mate waarin, bestaat duidelijk verschil van mening. Slechts 
een enkeling verwacht dat de bezorgende detailhandel volledig verdwijnt. 
Het onderstaande overzicht maakt de positie van de ondervraagden 
duidelijk. 
Tabel 2 Het bij de geënquêteerde consumptiemelkondernemingen verwachte 
toekomstige marktaandeel van de bezorgende detailhandel in de 
distributie van melk en melkprodukten. 
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Uit Tabel 2 blijkt dat alle geënquêteerden het levensmiddelen-
kanaal als het belangrijkste afzetkanaal voor de toekomst zien. 
4.M- Oorzaken voor de afnemende betekenis van de bezorgende melkdetailhandel 
Waarom verwachten de geënquêteerde deskundigen een verdere afbrokkeling 
van de bezorgende melkdetailhandel? Als oorzaken voor het verder afbrok-
kelen van de bezorgende detailhandel in melk en melkprodukten werden 
door de geënquêteerden de volgende punten genoemd: 
- de prijsconcurrentie van de levensmiddelenwinkel, 
- de presentatie van het assortiment is zwak» 
- men doet te weinig mee aan speciale acties, 
- de kwaliteit van de bezorging wordt minder, onder meer door de overgang 
naar "om de andere dag" bezorgen, 
- de werksituatie wordt bemoeilijkt door de verkeersproblematiek en door 
de flatbouw» 
- de wijksanering, waardoor iedere melkman per wijk een monopolie kreeg, 
heeft het ondernemerschap van de melkman verzwakt» 
- de motivatie in het beroep is gering wegens het zware werk en wegens 
de lange werktijden; hierdoor wordt het moeilijk om vervangers te vinden^ 
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- de melkmannen zijn vaak te individualistisch om tot samenwerking te komen. 
4.5 Sterke en zwakke punten van de bezorgende melkdetailhandel ten 
opzichte van het levensmiddelenkanaal. 
De bezorgende detailhandel heeft volgens het merendeel der ondervraagden 
toekomstmogelijkheden. °™ d i t te begrijpen werd gevraagd, in welk opzicht 
de bezorgende detailhandel in vergelijking met het levensmiddelenbedrijf 
een aantrekkelijke partner voor de consumptiemelkondernemingen is. 
Als aantrekkelijke punten in de relatie met de melkman werden veelal 
genoemd: 
- de zekerheid van de relatie, door sommige ondervraagden wel aangeduid 
als de historische band, 
- een meer stabiele, vaak betere prijs, 
- de bezorgende melkdetailhandel bewerkstelligt een hoger verbruik van melk 
en melkprodukten per hoofd dan de levensmiddelenwinkel. 
Als zwakke punten van de bezorgende detailhandel,in vergelijking met de 
levensmiddelenwinkel als afnemer van de consumptiemelkindustrie^ werden 
genoemd : 
- weinig reklame door de bezorgende detailhandel, 
- de hogere kosten van de fysieke distributie, 
- minder meegaan met nieuwe ontwikkelingen. 
Incidenteel werden als moeilijkheden in de relatie met de bezorgende de-
tailhandel genoemd de duurdere orderverwerking en de hogere credietkosten 
in vergelijking met het levensmiddelenkanaal. 
De bezorgende melkdetailhandel wordt door veel consumptiemelkondernemingen 
als een belangrijk zo niet onmisbaar distributiekanaal gezien, waarmee men 
zich ook door traditie verbonden voelt. 
De geënquêteerden hebben geen helder beeld hoe de relatie van de consumptie-
melkondernemingen met de bezorgende melkdetailhandel zich zal ontwikkelen. 
Wel geven de ondervraagden de volgende karakteristieken voor de "ideale 
melkman": 
- persoonlijke inzet, 
- is attent op afzetmogelijkheden in de wijk, 
- bezorgt liefst dagelijks aan de deur, 
- bezorgt op regelmatige tijden, 
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- werkt, indien de klant niet thuis is, met bestelbriefjes, 
- voert als kern-assortiment melk, melk~ en zuivelprodukten met een 
beperkt aantal andere dagverse produkten, zoals brood, groente en enkele 
kruidenierswaren; men waarschuwt voor een te groot assortiment. 
5. SAMENWERKING VAN CONSUMPTIEMELKONDERNEMINGEN MET DE 
BEZORGENDE MELKDETAILHANDEL. 
Consumptiemelkondernemingen werken op uiteenlopende wijze met de 
bezorgende detailhandel samen. De ondervraagden noemen onder meer de 
volgende vormen van samenwerking: 
a) Samenwerking op onderdelen van het ondernemingsbeleid van de melkman: 
- financiële ondersteuning voor koelcellen, 
- advies aan slijters voor hun ondernemingsbeleid, 
- voorlichtingsavonden en cursussen, 
- gezamenlijke acties, 
- boekhoudbureau, dat tevens een jaarlijks bedrijfseconomisch advies 
verschaft. 
Veel respondenten hebben moeilijkheden bij de samenwerking omdat melkmannen 
naar hun gevoelen te individualistisch zijn. Wel meende een aantal res-
pondenten, dat de consumptiemelkbedrijven zich in het verleden te weinig 
aan de melkman gelegen hebben laten liggen. 
b) Samenwerkingsprojecten tussen consumtiemelkonderneming en slijters 
b.l) Een eigen merk voor het straatkanaal gecombineerd met acties, 
het Verza-projeot van Coberco 
In het Verzar-project probeert de Coberco om de bezorgende melkdetail-
handel te verbijzonderen door een eigen merk voor de bezorgende melkdetail-
handel en door dit merk te ondersteunen met speciale acties. Hierdoor 
wordt de saamhorigheid van de melkslijters bevorderd en hun motivatie 
vergroot. Het groeiend enthousiasme van de melkslijters blijkt onder meer 
uit de grote bereidheid om mee te werken aan speciale acties. Hieraan 
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doet thans 80% van de slijters in het gebied van Coberco mee. 
Naast het merk is de fles als verpakking een specifiek onderscheid ten 
opzichte van het winkelkanaal. Het is gebleken dat de fles door de consu-
menten positief wordt gewaardeerd ten opzichte van de kartonverpakking. 
Dit beleid in het Verza project bevordert het persoonlijk initiatief 
en het enthousiasme van de melkman. Er zullen vermoedelijk allerlei 
activiteiten op volgen, zoals cursussen en het uitwisselen van ervaringen. 
Enige stijging van de verkopen in melk en melkprodukten in het straat-
kanaal gedurende de eerste 28 weken van het jaar 1975 ten opzichte van 
dezelfde weken in het jaar 19V+ bij de deelnemers aan het Verza-project 
is in overeenstemming met de gunsige ervaringen in dit project. 
b.2) Plan Melkhandel 1975, 1976 door de CMC/Melkunie h'.v. is een samenwer-
kingsplan waarbij een bonusregeling gekoppeld is aan de uitvoering van 
een beleidsprogramma zoals : 
- het voeren van een bepaald assortiment, dat is opgebouwd uit een 
verplicht assortiment en een verplicht keuzepakket, 
- een wekelijks verkooppromotieprogramma, 
- cijfermatige en commerciële begeleiding. 
b.3) Een merk tegen vastgestelde consumentenprijs blijven voeren 
Een ondersteuning van de prijspolitiek, maar minder integraal en duidelijk, 
doet zich voor bij het voeren van een merk met ein consumentenprijs, zowel 
in het winkelkanaal als in het straatkanaal. Hierdoor wordt het straatkanaal 
voor wat dit merk betreft, minder blootgesteld aan scherpe prijsconcur-
rentie. 
6. SUGGESTIES VOOR VERBETERING VAN DE CONCURRENTIEPOSITIE VAN DE 
BEZORGENDE MELKDETAILHANDEL 
Enige andere suggesties van de ondervraagde deskundigen uit de consumptie-
melkindustrie om de positie van de bezorgende melkdetailhandel te ver-
sterken waren onder meer: 
- een meer uitgebalanceerde minimumprijsregeling: met name hogere minimum-
prijzen zowel voor volle melk als andere produkten, 
- verlaging van de afleveringsfrekwentie van de fabriek aan de melkman, b.v. 
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levering om de andere dag. Het is duidelijk .dat de melkman in dat geval 
een koelcel moet hebben. Op deze wijze kunnen dë.toenemende kosten van 
de fysieke doorstuwing worden gedrukt. 
7. OVERIGE INFORMATIE 
De ondervraagden verschaften onder meer de volgende informatie over 
experimenten die door diverse ondernemingen werden verricht: 
a) de bezorgdienst van een consumptiemelkonderneming had in een aantal 
wijken geëxperimenteerd met om de andere dag bezorgen en had hierbij 
een. omzetdaling van 10% geleden, 
b) in het afzetgebied van een onderneming hadden de slijters met bezorg-
emmertjes gewerkt die 5 x per week werden gevuld; er werd ê*ên keer per 
week afgerekend. In dat systeem werden 3 minuten aan de bezorging 
van een klant besteed, 
c) het benutten van bezorgkastjes voor de bezorging van melk en melk-
Produkten door een bepaalde consumptiemelkonderneming moest na enige 
tijd gestaakt worden wegens het door baldadigheid in ongerede raken 
van de bestellingen, 
d) een consumptiemelkonderneming meldt dat in een aantal steden van haar 
gebied de verkoop van brood naast melk en melkprodukten succesvol 
verloopt. 
8. SAMENVATTING 
De verkregen informatie van de geënquêteerden uit de consumptiemelkindustrie 
leidt tot de volgende conclusies. 
a) Het blijkt dat de consumptiemelkonderhemingen een verdere teruggang van de 
bezorgende detailhandel verwachten. De meeste ondervraagden menen echter 
dat de bezorgende detailhandel een zinvolle plaats, zij het van beperk-
tere omvang dan thans, zal behouden. Het sterke punt van de bezorgende 
detailhandel is volgens de ondervraagden de bezorging van het dagverse 
produkt. 
b) Men is van mening dat het ondernemerschap in de bezorgende detailhandel 
moet verbeteren, wil de melkslijter/rijdende winkel tegenover de levens-
middelenwinkel een sterke concurrentiepositie opbouwen. 
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c) De consumptiemelkondernemingen zien de prijsconcurrentie in het levensmid-
delenkanaal als een belangrijke oorzaak voor de achteruitgang van de 
melkbezorging en tevens als een grote belemmering voor het ontwikkelen 
van een structureel gezonde bezorgende detailhandel. 
d) Het grootste gedeelte van de ondervraagden in de consumptiemelkindustrie 
is ervan overtuigd dat nauwe samenwerking met de bezorgende melkdetail-
handel geboden is. 
e) De meeste consumptiemelkondernemingen hebben geen helder beeld van de 
strategie waarmee de bezorgende detailhandel een structureel sterke 
concurrentiepositie kan opbouwen. Wel heeft een aantal ondernemingen 
op dit gebied nieuwe projecten opgezet. Sommige hiervan worden positief 
beoordeeld. 
f) Meer overleg tussen de consumptiemelkondernemingen over hun beleid, 
met name ten aanzien van prijsconcurrentie en verwerkingscapaciteit, is 
een noodzakelijke voorwaarde voor het bewerkstelligen van een meer 
stabiele marktsituatie. Een dergelijke stabiele marktsituatie is de 
noodzakelijke voorwaarde waaronder de bezorgende detailhandel zijn ster-
ke punt, de bezorging van het dagverse produkt, voldoende tot gelding 
kan brengen. 
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III.2 VERSLAG VAN EEN ENQUETE ONDER DETAILHANDELSONDERNEMINGEN 
BETREFFENDE DE VERKOOP VAN MELK EN MELKPRODUKTEN 
1. INLEIDING 
In het kader van het Structuuronderzoek Bezorgende Detailhandel in Melk 
Melk- en Zuivelprodukten zijn topfunctionarissen uit een aantal levens-
middelenondernemingen geënquêteerd om een beeld te krijgen van de ont-
wikkelingen in de distributie van melk en melkprodukten via het levens-
middelenkanaal. Kennis van deze ontwikkelingen is nuttig omdat de melk-
afzet via de bezorgende detailhandel achteruitgaat met de groei van de 
melkverkoop via het winkelkanaal. 
De vraag dringt zich op hoe de bezorgende detailhandel zich tegenover 
de levensmiddelenwinkel moet opstellen. Bij voorbeeld, bestaat er een 
specifiek ondernemingsbeleid van de bezorgende detailhandel, waardoor 
deze een eigen plaats in de consumptiemelkmarkt kan innemen naast de 
levensmiddelenwinkel? Zijn er bepaalde segmenten in de consumptiemelk-
markt waarvoor de levensmiddelenwinkel minder geschikt is of minder 
belangstelling toont? 
Om dergelijke vragen te kunnen beantwoorden werden deskundigen geënquê-
teerd uit de volgende vijf winkeltypen: grootwinkelbedrijf/niet discoun-
ter, grootwinkelbedrijf/discounter, zelfbedieningswarenhuis, vrijwillig 
filiaalbedrijf en inkoopcombinatie. Er zijn zeven gesprekken met 
topfunctionarissen gevoerd, bij twee winkeltypen elk twee gesprekken 
en bij de overige drie elk één. 
Als gevolg van de beperkte omvang van de steekproef mogen de hier ge-
rapporteerde opinies en feiten niet representatief voor de levensmidde-
lendetailhandel worden beschouwd. Men moet dit verslag dan ook lezen als 
een samenvatting van de meningen van een aantal deskundigen op het onder-
havige gebied, die qua ondernemingstype in de detailhandel goed gespreid 
zijn. 
2. WELK SOORT WINKEL VOERT MELK EN WAT IS DE RELATIEVE BETEKENIS 
VAN MELK EN VAN MELKPRODUKTEN IN DE TOTALE OMZET? 
Alle typen levensmiddelenwinkels, zoals supermarkt, discountwinkel, zelf' 
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bedieningswinkel en zelfbedieningswarenhuis, voeren naar de mening van de 
ondervraagden melk en melkprodukten, of zullen deze gaan voeren. Alleen 
bestaat er twijfel over de mogelijkheid om melk en melkprodukten te 
voeren in de kleine zelfstandige buurtwinkels met een omzet van minder 
dan ƒ 6000 per week. De eisen die in de toekomst aan de koeling van 
melk en melkprodukten worden gesteld, zullen mogelijk de verkoop van 
gepasteuriseerde melk in deze kleine winkels belemmeren. 
Vooral de discountwinkels hebben, aldus de geënquêteerden, de verkoop 
van melk en melkprodukten in de levensmiddelenwinkel gestimuleerd. Ook 
werd gesteld dat de verkoop van melk en melkprodukten in het grootwinkel-
bedrijf sneller tot ontwikkeling is gekomen dan in het vrijwillig 
'filiaalbedrij f. In de vrijwillige filiaalbedrijven en inkoopcombinaties 
is de verkoop van melk en melkprodukten meer afhankelijk van de ambities 
van de individuele ondernemers en is het aantal winkels dat geen melk 
en melkprodukten voert nog van betekenis. Men verwacht dat dit in de 
komende jaren zal veranderen. 
De relatieve betekenis van volle melk, halfvolle melk was in de geënquê-
teerde levensmiddelenwinkels verschillend. In het algemeen heeft de 
discountwinkel een grote omzet in volle en halfvolle melk, tot zelfs 
70 % van de omzet in melk en melkprodukten. Ook in de supermarkten 
vormen de verkopen van volle en halfvolle melk meer dan 50 % van de omzet 
in melk en melkprodukten. Bij een belangrijk aantal kleine zelfstandigen 
in de groep vrijwillige filiaalbedrijven/inkoopcombinaties ligt het 
zwaartepunt van de verkoop minder bij de melk; de verkoop van volle en 
halfvolle melk'vormt minder dan 50 % van de totale omzet in melk en 
melkprodukten. 
3. WIE BELEVERT EN WAT ZIJN DE LEVERINGSCONDITIES? 
Veel grote detailhandelsondernemingen kopen melk en melkprodukten centraal 
in. Vaak heeft men meer dan éen consumptiemelkonderneming als leveran-
cier. Men heeft een duidelijke relatie met bepaalde ondernemingen. Het 
afsluiten van meerjarige contracten is niet gebruikelijk. De relatie 
tussen detailhandelsonderneming en consumptiemelkonderneming omvat af-
spraken over het te leveren assortiment, over de wijze van belevering 
en over het kortingensysteem. Veel detailhandelsondernemingen volgen de 
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prijzen van hun concurrenten op de voet. Zijn deze prijzen lager als 
gevolg van lagere inkoopprijzen, dan eisen de betreffende ondernemingen 
ook- van hun eigen leverancier deze lagere inkoopprijzen. De kwantum-
kortingen zijn vaak zeer aanzienlijk. Een aantal respondenten was van 
mening dat de grootte van de korting niet uitsluitend op kostenverschil-
len is gebaseerd. 
Een aantal vrijwillige filiaalbedrij ven en inkoopcombinaties koopt melk 
en melkprodukten nog niet centraal in. Men verwacht dat deze ondernemin-
gen dit in de toekomst ook gaan doen. Voor houdbare melk is centralisa-
tie van de inkoop door de vrijwillige filiaalbedrij ven en de inkoop*-
combinaties thans reeds goed mogelijk en treden de grossiers of de inkoop-
centrale wel als inkoper op. 
4. WAT IS DE ONDERNEMINGSFILOSOFIE VAN DE DETAILHANDELSONDERNEMINGEN 
TEN AANZIEN VAN MELK EN MELKPRODUKTEN? 
De volgende overwegingen zijn volgens de ondervraagden van grote beteke-
nis voor de opname van melk en melkprodukten in het assortiment. 
- Het opnemen van melk en melkprodukten in het assortiment biedt een 
nieuwe mogelijkheid om de omzet te vergroten. 
- Melk en melkprodukten trekken kopers aan. Zij brengen door hun 
karakter van dagvers produkt mensen regelmatig in de winkel. Dit sluit 
aan bij het algemene streven van veel supermarkten om hun omzet te 
vergroten door een grotere verkoop van versprodukten. 
- Voor de detailhandelsonderneming bestaan ten aanzien van versprodukten 
meer mogelijkheden om zich te individualiseren dan bij overige 
kruideniersprodukten. 
- Een aantrekkelijke eigenschap van het produkt melk is dat het een hoge 
omzetsnelheid bezit. 
- De ontwikkeling van het assortiment melk en melkprodukten is volgens 
de respondenten bevorderd doordat de consumenten graag op êên plaats 
de levensmiddelen kopen. Lage prijzen voor melk en melkprodukten in 
de levensmiddelenwinkel hebben de overgang van de consumenten van 
de bezorgende melkdetailhandel naar de levensmiddelenwinkel versneld, 
maar zij vormen niet de hoofdoorzaak. 
- Een hoge omzetsnelheid in combinatie met het gebruikelijke betalings-
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systeem, bevordert de aantrekkelijke situatie dat de aankoop van 
melk gefinancierd wordt met leverancierskrediet. 
De ondervraagden zijn in het algemeen geen voorstander van het verkopen 
van halfvolle melk als lokartikel beneden de kostprijs. Wel is het be-
leid van veel detailhandelsondernemingen erop gericht om zo goedkoop moge-
lijk aan te bieden door scherp in te kopen en door met een bescheiden marge 
genoegen te nemen. Er werd ook gesteld dat niet-houdbare melk en melk-
produkten niet zo geschikt zijn voor speciale aanbiedingen omdat deze 
Produkten in een speciale aanbieding een zeer groot beslag op de koel-
lijn leggen. 
5. DE TOEKOMST VAN MELK EN MELKPRODUKTEN IN DE LEVENSMIDDELENWINKEL 
De meeste ondervraagden verwachten ook voor de toekomst een scherpe 
prijsconcurrentie in de levensmiddelenwinkels bij de verkoop van melk en 
melkprodukten. Met name verse melk blijft door zijn hoge aankoopfrekwen-
tie een attractief produkt om'laag te prijzen. 
Enkele ondervraagden verwachten een zekere matiging van de prijsconcur-
rentie met de groeiende betekenis van melk en melkprodukten binnen het 
winkelassortiment. 
Er werden wel bezwaren geuit tegen de verkoop van. halfvolle melk onder 
de kostprijs; dit zou door een minimumregeling moeten worden uitgesloten. 
Daartegenover stelden andere ondervraagden dat de prijsconcurrentie zich 
bij een minimumprijs voor halfvolle melk weer naar andere melkprodukten 
zou verplaatsen. 
De verschuiving van de verkopen van melk en melkprodukten van de bezor-
gende detailhandel naar de levensmiddelenwinkel is ook bevorderd door de 
volgende ontwikkelingen bij de bezorgende detailhandel: 
- de stijgende arbeidskosten maken bezorging duur, 
- de melkman wil niet meer zo'n lange dag maken en zoveel sjouwen, 
- de bezorging van andere produkten aan huis neemt ook af. 
Men is ervan overtuigd, dat in de toekomst alle levensmiddelenwinkels 
van redelijke omvang een compleet assortiment melk en melkprodukten 
zullen voeren. Dit zal bij discountwinkels minder diep zijn dan bij 
supermarkten. 
Verschuivingen binnen het assortiment worden vooralsnog slechts in be-t 
scheiden mate verwacht. Men verwacht dat halfvolle en magere produkten 
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nog meer betekenis zullen krijgen. Ook bij dessertprodukten verwacht 
men groei in de afzet. Over de toekomstige verkopen van houdbare Pro-
dukten wordt uiteenlopend gedacht, zowel zwakke groei als sterke groei 
wordt door geënquêteerden genoemd. Men is van mening dat discountwinkels 
hun assortiment meer zullen verbreden naarmate het assortiment houd-
bare produkten van de consumptiemelkonderneming zich uitbreidt. De 
ontwikkeling van houdbare produkten zal mogelijk door de detailhandels-
onderneming worden aangemoedigd omdat met deze produkten lagere distri-
butiekosten gemoeid zijn. 
De geënquêteerden verwachten geen groeiende betekenis van poedervormige 
melk en melkprodukten. Wel betoogde een respondent dat de consument door 
produkten als "micromei" en "compléta" went aan poedervormige produkten. 
Hierdoor hebben poedervormige produkten een gemakkelijker toegang tot 
de markt. De detailhandel heeft, aldus deze respondent, als gevolg van 
meer poedervormige produkten in de sector van melk en melkprodukten meer 
koelruimte beschikbaar gekregen voor andere activiteiten. 
De glasverpakking voor melk en melkprodukten verdwijnt naar de mening 
van de ondervraagden volledig uit de levensmiddelenwinkel, 
6. WAT ZIJN DE OPINIES OVER DE BEZORGENDE DETAILHANDEL? 
In het algemeen heeft men geen grote verwachtingen over de toekomst van 
de bezorgende detailhandel in melk en melkprodukten. Men beschouwt de bezof' 
gende detailhandel dan ook niet als een serieuze concurrent bij de afzet 
van melk en melkprodukten. Een aantal ondervraagden verwacht, dat de melk-
man op het platteland goed zal blijven functioneren. Volgens een enkele 
ondervraagde kunnen winkels van hun onderneming op het platteland meer 
merken van de concurrentie van de melkman dan in de stad. 
Als een ontwikkeling die de bezorgende detailhandel meer mogelijkheden 
biedt, wordt wel genoemd het uitvallen van de buurtwinkel waardoor een 
meer wijdmazig distributienet ontstaat. De basis waarop de bezorgende 
detailhandel dan een stevige positie zou kunnen verwerven is volgens 
velen: "het bezorger zijn, service aan de deur". Enkele deskundigen 
zijn van mening dat dit element op zich een te zwakke basis vormt. 
De formule van de bezorgende detailhandel moet steunen op een totaal 
marktbeleid waarvan de bezorging aan huis een onderdeel vormt. Welk 
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beleid dat is, is voor de ondervraagden niet duidelijk. Andere raadge-
vingen voor verbetering in de bezorgende melkdetailhandel zijn onder 
meer: 
- men moet zoeken naar grote werkgebieden en men moet de wagen beter 
benutten door bij voorbeeld twee melkmannen lin wagen op verschillende 
tijden te laten gebruiken; 
- wees voorzichtig met verse groente in het assortiment. 
Samenwerking met melkslijters in die zin dat de melkslijter een gedeelte 
van de dag voor een supermarkt bezorgt ziet men, behoudens enkele uit-
zonderingen, niet als een serieus plan. 
7. SLOTOPMERKINGEN 
- Van de kant van het levensmiddelenbedrijf verwacht men een groeiende 
afzet van melk en melkproducten via het winkelkanaal. Er blijven voor 
het straatkanaal maximaal enige, door de moderne levensmiddelenwinkel 
niet bestreken, deelmarkten over zoals platteland en bejaarden. 
- Lage prijzen voor melk en melkprodukten in het levensmiddelenkanaal 
zullen ook in de toekomst blijven bestaan. Centralisatie van de inkoop 
door de levensmiddelendetailhandel zal dit bevorderen. 
Lage prijzen vormen niet de wezenlijke oorzaak van de groeiende ver^ -
kopen van melk en melkprodukten via het winkelkanaal. Deze liggen 
veeleer in de mogelijkheid om in de levensmiddelenwinkel alle voedings-
middelen op één plaats te kunnen kopen ,•. 
- De kwaliteit van consumptiemelk in de levensmiddelenwinkel zal door 
betere koeling nog aanmerkelijk worden verbeterd. Dit zal de kwaliteits-
positie van de-' levensmiddelenwinkel ten opzichte van de bezorgende 
melkdetailhandel versterken. 
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In 1974 werd door het Produktschap voor Zuivel een enquête gehouden onder de 
bezorgende melkdetailhandel. Deze enquête verschaft informatie over de melkde-
tailhandel voor zover deze tevens de bezorging als onderdeel van haar werkzaam-
heden heeft. 
De gegevens uit de enquête maken het mogelijk de melkman in relatie tot de 
wijk te analyseren. 
In hoofdstuk 2 wordt na een inleiding over de aard en de omvang van de enquête 
allereerst een groot aantal frekwenties per wijk gegeven, zoals de afzet van 
de verschillende produktcategorieën, de bezorgtijd, het aantal deuren en het 
aantal klanten. Daarna worden een aantal frekwenties met betrekking tot de 
afzet van melk en melkprodukten per bedrijf getoond en frekwentieverdelingen 
als het aantal bedrijven dat een aantal specifieke vers produkten verkoopt. 
Verder wordt nader ingegaan op de weekomzet in wijken van verschillende klan-
tengrootte en in wijken met een verschillend aantal bezorguren. Tenslotte wordt 
het dekkingspercentage (= aantal klanten gedeeld door het potentieel aantal klan-
ten in de wijk) gerelateerd aan een groot aantal andere variabelen. 
In hoofdstuk 3 wordt getracht de omzet van melk en melkprodukten en van de 
overige produkten te verklaren uit een aantal variabelen die uiteenvallen in 
kenmerken van de wijk en beslissingsvariabelen van de melkman. Wat de kosten 
betreft wordt getracht het aantal gewerkte uren te verklaren en wel afzonderlijk 
voor de bezorgtijd en voor de tijd besteed aan laden, lossen en administratie. 
Het aantal gewerkte uren wordt hier gerelateerd aan faktoren als omzet per deur, 
grootte van de wijk, type voertuig, enz. 
De ontwikkelde modellen kunnen worden gebruikt bij het evalueren van alterna-
tieve beleidsstrategieën van de melkman. 
In hoofdstuk 4 zijn de bevindingen van dit onderzoek in het kort samengevat. 
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2. FREKWENTIES PER WIJK EN PER BEDRIJF 
2.1. Inleiding 
De Enquête Melkdetailhandel is een enquête die periodiek door het Produktschap 
voor Zuivel wordt gehouden. In het kader van het Structuuronderzoek Bezorgende 
Melkdetailhandel heeft het Produktschap de enquêteformulieren van de enquête 
1971 tijdelijk ter beschikking gesteld van de Vakgroep Marktkunde en Markt-
onderzoek van de Landbouwhogeschool. 
De enquête is gehouden onder de zelfstandige melkdetailhandel voorzover zij, 
naast de eventuele exploitatie van een zuivelwinkel, êên of meer bezorgwijken 
exploiteert naar de situatie in de week van 29 september tot en met 5 oktober 
1974. Het veldwerk is verricht in de periode maart - september 1975. 
De enquête verschaft informatie over: 
a) de verkochte hoeveelheden en de omzet van de produkten genoemd in bijlage 1, 
gesplitst over winkel, wijk(en) en grootverbruikers in de week van 29 septem-
ber t/m 5 oktober 1971. 
b) de aard van de grootverbruikers (scholen, kantines, bejaardentehuizen, zieken-
huizen). 
c) de aard van de "overige kruidenierswaren" die verkocht worden 
d) de eigenaar en bediende personen 
e) de dagindeling van de bezorger 
f) aantal deuren en aantal klanten in de wijk 
g) de aard van de bebouwing in de wijk 
h) de bezorgfrekwentie 
i) de wijze van bediening 
j) de wijze van afrekening 
k) de aard van het vervoermiddel 
1) de aard van de koeling 
m) de wijze waarop de melk wordt aangeleverd, bedrijfsruimte en stalling 
De gegevens ad a zijn wat de melk en melkprodukten betreft (exclusief room, 
koffiemelk, dieetprodukten en chocolademelk) door de accountantsdienst van 
het Produktschap voor Zuivel overgenomen uit de administratie van de consumptie-
me lkbedrij ven. Voor de tussen haakjes vermelde melkprodukten is dit gedaan voor 
zover deze van consumptiemelkbedrijven betrokken zijn. De inkoop van de overige 
produkten is berekend uit de fakturen. 
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Het enquêteformulier is opgenomen als bijlage 2. 
2.2. Samenstelling van de steekproef 
Er is een systematische steekproef getrokken van 1 op 10 uit alle bij het Be-
drijfschap Detailhandel in Melk, Melk- en Zuivelprodukten geregistreerde be-
drijven. Uit deze steekproef zijn alle bedrijven verwijderd die geen bezorg-
wijk(en) exploiteren. Dit resulteerde in een steekproefgrootte van 634 bedrijven. 
Tijdens de enquête bleek, dat 183 bedrijven om uiteenlopende redenen niet onder-
vraagd konden worden, zodat de uiteindelijke steekproefgrootte 461 was. Van deze 
461 bedrijven werden 422 bedrijven in het onderzoek betrokken. 23 Bedrijven 
vielen uit omdat de gegevens te laat ter beschikking kwamen en 16 bedrijven werden 
niet opgenomen omdat zij meer dan 2 wijken exploiteren, hetgeen de verwerking 
gecompliceerd zou maken. 
In tabel 2.1. wordt vermeld hoe de verschillende bedrijfstypen als winkel + 1 
wijk, winkel + 2 wijken, 1 wijk zonder winkel en 2 wijken zonder winkel onder 
























































































Zoals uit tabel 2.1. blijkt is het aantal bedrijven met 1 wijk 116 + 227 = 343 
en het aantal bedrijven met 2 wijken 23 + 56 = 79, zodat het totaal aantal wij-
ken, dat in het onderzoek is betrokken 343 x 1 + 79 x 2 = 343 + 158 wijken 
bedraagt. 
In de wijken komen de volgende voertuigen voor. 
Tabel 2.2. 
Verdeling van de voertuigen over de wijken 
Ie wijk 2e wijk totaal 
truck 93 (,22) 16 (,20) 109 (,22) 
bestelauto 147 (,35) 24 (,30) 171 (,34) 
rijdende winkel 160 (,38) 34 (,44) 194 (,39) 
overige _22(,05) _5(,06) 27 (,05) 
422 79 501 
In de nu volgende paragrafen worden de beschikbare gegevens geanalyseerd naar 
wijk (n = 501) en naar bedrijf (n = 422). Een wijk is gedefinieerd als een aan-
eengesloten gebied waar een of meer keer per week bezorgd wordt. Als erover een 
wijk gesproken wordt dient erop gelet te worden, dat een ondernemer twee wijken 
kan exploiteren. De bedrijven met meer dan twee wijken zijn buiten dit onder-
zoek gehouden. 
2.3. Frekwentie per wijk 
2.3.1. Frekwentieverdeling van de verkopen in de week van 29 september tot en 
met 5 oktober 1974 van 
Tabel 2.3. 
Inkoop melk en melkprodukten in liters (exclusief room, koffiemelk, dieetpro-
dukten en chocolademelk) naar kwantum, per wijk, per slijter en per winkelwagen; 
de inkoop van deze produkten is door PZ gecontroleerd). 
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klasse 
<£ 500 1. 
500 - 1000 1. 
1000 - 1500 1. 
1500 - 2000 1. 
2000 - 2500 1. 
2500 - 3000 1. 
3000 - 3500 1. 
































Tabel 2.4. Koffiemelk, room, chocolademelk, dessertprodukten e.d. 
De inkoop van deze produkten is, voor zover van melkfabrieken betrokken, door 




250 - 500 
500 - 750 
750 - 1000 
1000 - 1250 




250 - 500 
500 - 750 
750 - 1000 
1000 - 1250 


































































Tabel 2.6. Kaas 








































Tabel 2.7. Eieren 
klasse 
0 st. 
0 - 500 st. 
500 - 1000 st. 
1000 - 1500 st. 
1500 - 2000 st. 


























Tabel 2.8. frisdranken 
klasse 
0 gld. 
0 - 500 gld. 
500 - 1000 gld. 
1000 - 1500 gld. 




























O - 250 gld. 
250 - 500 gld. 
500 - 750 gld. 
750 - 1000 gld. 


























Tabel 2.10. overige kruidenierswaren 
klasse 
0 gld. 
0 - 1000 gld. 
1000 - 2000 gld. 
2000 - 3000 gld. 
3000 - 4000 gld. 
4000 - 5000 gld. 
5000 - 6000 gld. 











































































Tabel 2.12. Tijdstip bediening eerste klant per wijk 
voor 7 uur 
7 - 8 uur 
8 - 9 uur 
9-10 uur 
10 - 11 uur 















Tabel 2.13. Frekwentieverdeling van het totaal aantal huisdeuren per wijk. 
0 - 100 
100 - 200 
200 - 300 
300 - 400 
400 - 500 
500 - 600 
600 - 700 
i 700 
Tabel 2.14. Frekwentieverdeling van het aantal klanten per wijk, 
0 - 100 
100 - 200 
200 - 300 
300 - 400 
400 - 500 





































Tabel 2.15. De aard van de bebouwing per wijk 
eenge zinswoningen 
beneden met bovenwoningen 
flats t/m 4 hoog 













Tabel 2.16. Bezorgfrekwentie per wijk 
5 of 6 x 329 65,7% 
minder 172 34,3 
501 100% 
2.4. Frekwenties per bedrijf 
De frekwentieverdeling van de afzet aan melk en melkprodukten per bedrijf in 
liters omvat de verkoop via winkel, in de wijken en aan grootverbruikers in de 
week van 29 september - 5 oktober 1974. De melkprodukten omvatten niet de Pro-
dukten room, koffiemelk, dieetprodukten en chocolademelk. 
Tabel 2.17. Frekwentieverdeling van de afzet van melk en melkprodukten. 
< 1000 liter 
1000 - 1200 liter 
1200 - 1400 üter 
1400 - 1600 üter 
1600 - 1800 üter 
1800 - 2000 üter 
2000 - 2200 üter 
2200 - 2400 Üter 
2400 - 2600 Üter 
2600 - 2800 üter 
2800 - 3000 üter 
3000 - 3200 üter 




























vervolg Tabel 2.17. 
3400 - 3600 
3600 - 3800 
3800 - 4000 










































































De gemiddelde leeftijd van de eigenaren van een bedrijf dat een of meer rijdende 
winkels exploiteert is 39,3 jaar. De gemiddelde leeftijd van de melkslijters is 
42,1 jaar. 






























In de nu volgende analyse is nagegaan in welke mate de "overige kruidenierswaren" 
door de rijdende winkel of door de melkslijter worden verkocht. Omdat het assor-
timent overige kruidenierswaren alleen per bedrijf bekend is en het vervoer-
middel per wijk is gegeven, is aangenomen, dat per bedrijf het vervoermiddel 
van de eerste wijk bepalend is voor de aard van het vervoermiddel dat in het 
gehele bedrijf gebruikt wordt. Hieruit volgt de volgende verdeling: 
Tabel 2.20. Verdeling van rijdende winkels over bedrijven en wijken. 
bedrijven wijken 
met rijdende winkel 160 37,9% 194 38,7% 
zonder rijdende winkel 262 62,1% 307 61,3% 
422 501 
De verdeling van de overige kruidenierswaren over rijdende winkel en niet-
rijdende winkel ziet er als volgt uit: 
Tabel 2.11. 
~ aardappelen 
- verse groenten 















































De artikelen die betrekkelijk weinig via de rijdende winkel verkocht worden zijn 
verse groenten en drogisterij-artikelen. Bij de melkslijters scoren deze arti-
kelen ook laag. Bij beide groepen worden tabakswaren en schoonmaakartikelen 
relatief vaak verkocht. 
Dus 76% van de exploitanten van een rijdende winkel en 11% van de melkslij-
ters verkopen aardappelen. 
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Tabel 2.22. De wijze van bediening per bedrijf. 
- aan de deur 247 58,5% 
- niet aan de deur 175 41,5 
422 
Tabel 2.23. Contante afrekening in % van het aantal klanten. 
0 - 25% 25 6,0% 
25 - 50% 22 5,1 
50 - 75% 73 17,4 
75 - 90% 76 17,9 
90 - 100% 226 53,6 
422 100% 
































Tabel 2.26. Tijd benodigd voor administratie, schoonmaken, laden, schappen 
vullen e.d. per arbeidskracht in uren per week per bedrijf. 
< 5 uur 
5-10 uur 
10 - 15 uur 
15 - 20 uur 
20 - 25 uur 
25 - 30 uur 
30 - 35 uur 
35 - 40 uur 






















2.5. Omzetten, aantallen klanten, bezorgtijd, bezorgtijd per klant en dekkings-
percentage . 
Voor een groot aantal analyses is het van belang om de omzet per wijk te kennen. 
Deze is niet rechtsstreeks gegeven, omdat alleen de ingekochte hoeveelheden of 
bedragen in de enquête opgenomen zijn. De omzet is op de volgende manier berekend. 
De ingekochte hoeveelheden in de weeek van 29 september tot en met 5 oktober 
1971 zijn vermenigvuldigd met de gemiddelde consumentenprijzen, zoals berekend 
met behulp van de gegevens uit het consumentenpanel van het NIAM van mei/juni 
1975. Kaas en eieren zijn bij de berekening van de omzet buiten beschouwing ge-
laten om de resultaten vergelijkbaar te houden met de NIAM-gegevens. Voor fris-
dranken en dergelijke, bier en overige kruidenierswaren is de inkoopwaarde ge-
geven. Uitgegaan is van een brutomarge van 18% van de verkoopwaarde, zodat 22% 
op de inkoopwaarde is gezet om de verkoopwaarde te bepalen. Het betreft hier de 
omzet behaald in wijken met uitzondering van het grootverbruik. 
Met behulp van de aldus berekende omzet per wijk zijn een tweetal analyses uit-
gevoerd, waarvan in 2.5.1 en 2.5.2 verslag wordt gedaan: 
2.5.1. Indeling naar klantenklasse. 
De wijken zijn ingedeeld naar klantenklasse, te beginnen met alle wijken met 
een aantal klanten tussen de 50 en de 100, daarna alle wijken met een aantal 
klanten tussen de 100 en de 150, enzovoorts. Verdeeld over rijdende winkel en 
melkslijter krijgen we dan de volgende indeling te zien: 
Tabel 2.27. Wijken van verschillende klantengrootte 
wijk behoort tot aantal percentage 
klantenklasse slijters rijdende winkels 
50 - 100 
100 - 150 
150 - 200 
200 - 250 
250 - 300 
300 - 350 
350 - «+00 
400 - 450 10 1 13% 10 | 17% 


















Uit tabel 2.27 blijkt, dat het percentage wijken met 50 tot 150 klanten voor 
de rijdende winkel kleiner is dan voor de melkslijter en het percentage wijken 
met 350 tot 850 klanten groter is voor de rijdende winkel. 
Per klantenklasse is afzonderlijk voor de melkslijter en de rijdende winkel 
de gemiddelde weekomzet per wijk berekend. Ook is daarna de gemiddelde weekomzet 
per klant in een wijk van een bepaalde klantengrootte berekend door de gemiddelde 
weekomzet per klant in een klantenklasse te delen door het klassegemiddelde . 
Dit is te zien in tabel 2.28 








































































Opvallend is, dat de weekomzet per klant bij toename van het aantal klanten in 
de wijk min of meer systematisch terugloopt. Als deze afname van de weekomzet 
per klant zeer snel zou gaan, dan zou ook de totale weekomzet per wijk na eerst 
te zijn gestegen ten gevolge van het grotere aantal klanten, weer gaan dalen doof 
de geringere omzet per klant. Dan zou het mogelijk zijn (afgezien van tijdbeste-
ding) een optimale wijkgrootte te bepalen. Uit bovenstaande tabel zou men de 
conclusie kunnen trekken dat, afgezien van de kosten, de optimale wijkgrootte 
bij meer dan 35'0 klanten ligt. Een uitschieter in dit opzicht is de gemiddelde 
weekomzet voor de melkslijter in de klantenklasse van 450 - 850. 
Met het oog op de verdeling binnen de klantenklasse 450 - 850 is daar niet 
het gemiddelde genomen, maar 550. 
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2.5.2. Indeling van aantal uren bezorgen. 
De wijken zijn nu ingedeeld naar klassen, van het aantal uren bezorgen, te be-
ginnen met alle wijken waar 2 tot 5 uur bezorgd wordt, daarna alle wijken waar 
5 tot 6 uur bezorgd wordt, enz. Dit is afzonderlijk gedaan voor de melkslijter 
en de rijdende winkel. Verder is per bezorgtijdklasse voor de melkslijter en de 
rijdende winkel de gemiddelde weekomzet per wijk berekend. 
Tabel 2.29. Gemiddelde weekomzet in wijken uit verschillende bezorgklassen 
wijk behoort tot 
bezorgklasse 
steekproefgrootte gemiddelde weekomzet 











































































Uit tabel 2.29 blijkt dat de rijdende winkel gemiddeld meer uren in een wijk 
vent dan de melkslijter. 
Verder blijkt, als men een vergelijking maakt tussen de gemiddelde weekomzet 
bij een venttijd van 7,5 à 8 uur en de hoogste gemiddelde weekomzet in de 
hogere ventuurklassen, dat: 
1) bij de melkslijters een toename van 50% in venttijd (van 7,5 à 8 uur naar 
meer dan 11 uur) met een toename van de gemiddelde weekomzet met 22% samen-
gaat 
2) bij de exploitanten van een rijdende winkel een toename van 35% in venttijd 
(van 7,5 à 8 uur naar 10 à 11 uur) met een toename van een gemiddelde week-
omzet met 20% samengaat. 
Hieruit kunnen we concluderen dat, gemiddeld gesproken in een wijk waar meer 
dan 7,5 à 8 uur gevent wordt, de extra venturen gepaard gaan met afnemende 
meer omzetten. 
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2.5.3. Enkele samenhangen met het verbruik van melk en melkprodukten. 
Per wijk (n = 501) zijn de volgende samenhangen het vermelden waard: 
a) De afname van melk en melkprodukten per klant en het tijdstip van bediening 
van de eerste klant in de wijk is negatief gecorreleerd (-0.09). Dit is 
signifikant bij een onbetrouwbaarheidsdrempel van 5%. Dus hoe later op de 
dag men begint met het bezorgen in een wijk, hoe kleiner de afzet van melk 
en melkprodukten in die wijk. 
b) De afname van bier en frisdranken per klant is positief gecorreleerd 
(r = 0,24-) met de afname per klant van melk en melkprodukten (a = 0,05) 
2.5.4. De bezorgtijd per klant. 
Tevens is een regressie-analyse uitgevoerd met als te verklaren variabele de 
bezorgtijd per klant en als verklarende variabelen een 13-tal kenmerken. 
Het resultaat hiervan is: 
Tabel 2.30. Verklaring van de bezorgtijd per klant per dag 
Verklarende variabele regressie-coëfficiënt t-waarde 
A = assortimentbreedte 
Fr = 1 bij 5 of 6 x bezorgen 
= 0 anders 
S = 1 bij aan de deur bezorgen 
= 0 anders 
W = 1 bij overwegende eengezinswoningen 
= 0 anders 
C = 1 als < 90% kontant betaalt 
= 0 anders 
PA = aantal vers produkten 
V. = 1 indien gesloten bestelauto 
= 0 anders 
V_ = 1 indien rijdende winkel 
= 0 anders 
D = 1 in geval van distrikt 1 of 2 
= 0 anders 
D_ = 1 in geval van distrikt 3 of 4 
= 0 anders 
U = urbanisatiegraad 
H, = aantal huisdeuren in de wijk 
KM = aantal te rijden km in de wijk 
constante 
n = 501; R2 = 0,32 



























- 8,88 * 
4,58 * 
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De gemiddelde bezorgtijd per klant is 2,21 minuten. Hieruit blijkt dat de be-
zorgtijd per klant per dag 
a) korter wordt door: - meer keren per week te bezorgen 
- een groter aantal huisdeuren in de wijk 
b) langer wordt door: - meer op krediet verkopen 
- met een rijdende winkel te werken 
- in distrikt 1 en 2 (Noord-Holland, Zuid-Holland en 
Utrecht) of in mindere mate distrikt 3 en 4 
(Gr., Fr., Dr., Ov. en Gld.) te werken 
- en groter aantal te rijden km. in de wijk 
Dat de bezorgtijd per klant per dag korter wordt door een groter aantal huis-
deuren in de wijk zou verklaard kunnen worden uit het feit dat bij toename van 
het aantal klanten in de wijk de omzet per klant afneemt, zie tabel 2.29. 
In 3.3 wordt verslag gedaan van de verklaring van het aantalen uren venttijd per 
dag in een wijk. 
2.5.5. Het dekkingspercentage. 
Verder is een regressie-analyse uitgevoerd om het dekkingspercentage in de wijk 
te verklaren. Het dekkingspercentage is het aantal klanten gedeeld door het 
aantal deuren in de wijk. Als verklarende variabelen zijn opgenomen dezelfde 
variabelen als in tabel 2.30 met uitzondering van de laatste twee: aantal huis-
deuren in de wijk en het aantal te rijden km. in de wijk. 
Als extra verklarende variabele is opgenomen: 
FK = 1 in geval van koelelement of losse koelelementen op de wagen 
= 0 alleen isolatie of geen koeling. 
De variabelen die signifikant bijdragen tot de verklaring van het dekkingsper-
centage met hun bijbehorende t-waarden zijn: 
Tabel 2.31. Verklaring van het dekkingspercentage. 
Variabele t-waarde 
W (eengezinswoningen) 2,94 
U (urbanisatiegraad) -4,34 
D (West-Nederland) -3,11 
Hieruit blijkt, dat met name strukturele variabelen de hoogte van het dekkings-
percentage beïnvloeden: hoe meer eengezinswoningen in de wijk hoe hoger de 
dekkingspercentage, hoe hoger de urbanisatiegraad, hoe lager het dekkingspercen-
tage en als de wijk in West-Nederland ligt is het dekkingspercentage ook lager. 
De beslissingsvariabalen van de melkman blijken weinig invloed te hebben op het 
dekkingspercentage. 
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3. OMZET- EN KOSTENFUNKTIES. 
3.1. Inleiding 
In dit hoofdstuk worden omzet- en kostenfunkties geschat uit het materiaal van 
de door het Produktschap voor Zuivel uitgevoerde Enquête Melkdetailhandel, ver-
der kortheidshalve aan te duiden als PZ-enquête. Wat betreft de omzetfunkties 
gaat het er daarbij om modellen te ontwikkelen, waarin de verkoop van melk en 
melkprodukten respektievelijk overige produkten verklaard wordt door een aantal 
variabelen die uiteen vallen in: a) kenmerken van de wijk (zoals woningtype, 
urbanisatiegraad, etc.) en bï beslissingsvariabelen van de melkman (zoals be-
zorgfrekwentie, type voertuig, etcl. 
Voor wat betreft de kostenfunkties gaat het hier om de gewerkte uren. Zowel voor 
de bezorgtijd als voor de tijd besteed aan laden, lossen en administratie worden 
modellen ontwikkeld waarin de gewerkte aantallen uren worden gerelateerd aan 
faktoren als omzet per deur, grootte van wijk, type voertuig etc. 
De bedoeling van het ontwikkelen van deze modellen is om een kwantitatief inzicht 
te krijgen in het effect van de verschillende variabelen op omzetten en gewerkte 
uren. Deze modellen kunnen vervolgens worden gebruikt bij het evalueren van 
alternatieven strategieën van de melkman. 
3.2. Omzetfunkties 
3.2.1. Melk en melkprodukten 
In deze paragraaf worden de omzetfunkties ontwikkeld. Allereerst wordt dit ge-
daan voor melk en melkprodukten, in de volgende subparagraaf geschiedt dit voor 
de overige produkten. 
Te verklaren variabele is; 
P 1) 
Q = omzet aan melk en melkprodukten per huisdeur in de wijk in 
guldens in de week van 29 september - 5 oktober 1974-. 
Zoals eerder vermeld, zijn in de PZ-enquête de geldomzetten niet rechtstreeks 
gegeven. Bij deze enquête werden met betrekking tot de omzet namelijk hetzij 
Het superscript P duidt aan dat we hier met de PZ-enquête hebben te maken. 
Verder is in de aanduiding der variabelen zoveel mogelijk overeenstemming 
nagestreefd met Hoofdstuk 5 van "Consumentenonderzoek met behulp van panel-
gegevens van het N.I.A.M.". 
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hoeveelheden, hetzij inkoopwaarden vermeld. Voor de eerstgenoemde categorie Pro-
dukten werden de hoeveelheden vermenigvuldigd met de uit het N.I.A.M. onderzoek 
verkregen gemiddelde prijzen. Bij de tweede categorie werd de detailhandelsomzet 
berekend door 22% op de inkoopwaarde te leggen (dit resulteert in een marge van 
18% van de verkoopprijs). Met de aldus indirekt berekende geldomzetten is in dit 
hoofdstuk gewerkt. Ook hier is het grootverbruik niet in de analyse betrokken. 
Als verklarende variabelen werden gehanteerd; assortimentsbreedte, frekwentie, 
service, wijktypen koeling, krediet, aantal gevoerde andere "vers" produkten, 
type voertuig, urbanisatiegraad en (geografisch) distrikt. 
Iedere wijk leverde 1 datapunt voor een lineaire regressie. 
Regressieresultaat : 
p X XX XX XX 
Q\ = 5,595 - 0,674A + 0,379 Fr + 0,243 S + 0,635 W - 0,184 K 
(1,42) (1,84) (,79) (2,22) (1,64) 
XX XX XXX 
+ 0,398 C - 0,137 PA - 0,144 V + 0,335 V - 0,140 U 
(2,00) (1,73) (,60) X (,92) Z (4,49) 
XXX XXX 
+ 0,590 D. + 0,962 D, 
(2,20) (3,20) * (1) 
R2 = 0,136 n = 501 Q|J = ƒ 5,03 
Tussen haakjes geplaatste getallen zijn (absolute) t-waarden 
x = sign bij a = 0,10 xx = sign bij a = 0,05 xxx = sign bij o = 0,01 
De gehanteerde verklarende variabelen zijn als volgt gedefinieerd s 
A = Assortimentssamenstelling 
Indirekt, op grond van de verdeling van de omzet over de verschillende pro-
dukten, is een maatstaf afgeleid voor de breedte van het assortiment. Als 
een groot deel van de aankopen betrekking heeft op een klein aantal ver-
schillende produkten wordt het assortiment smal genoemd, als de aankopen 
sterk gespreid zijn over de verschillende produktcategorieën is het assor-
timent breed. Er zijn 8 produktcategorieën enderscheiden: 1 = melk en melk-
produkten, 2 = koffiemelk, 3 = boter, etc. 
Exacte definitie van A: 
8 
A = - Z a. In a. (maat uit de informatietheorie) 
i=l 1 X 
waarbij a. = aandeel van categorie i in de totaalomzet. 
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Merk op: A = 0 bij maximale concentratie, namelijk als alle aankopen 
betrekking hebben op 1 produktcategorie 
A = 2,08 bij maximale spreiding (a. = r voor i = 1 - 8) 
1 o 
FR = frekwentie = 
S = service 
W = wijk 
1 indien 5 of 6 keer per week bezorgd wordt 
0 anders 
1 klanten worden aan de deur bediend 
0 anders 
1 overwegend eengezinswoningen 
0 anders 
K = koeling 
1 gewerkt met koelelementen 
0 alleen isolatie of helemaal geen koeling 
C = krediet 
1 als minder dan 90% van de verkopen per aflevering 
wordt afgerekend. (In dit geval wordt de melkman gedefini-
eerd als krediet verlenend) 
0 anders 
PA = andere vers produkten = het aantal produkten, dat gevoerd wordt uit de 
volgende categorieën: aardappelen, groenten (vers), fruit (vers), vlees-
waren en brood: (PA kan dan maximaal 5 en minimaal 0 worden). 
1 als het vervoermiddel een gesloten bestelauto is 
Vl 
0 anders 
1 als het vervoermiddel een rijdende winkel is 
0 anders 
(Als het voertuig geen gesloten bestelauto of rijdende winkel is, is het in de 
meeste gevallen een truck: 35% van de vervoermiddelen is gesloten bestelwagen, 
3 8% rijdende winkel, 22% truck, 5% overige). 
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U = urbanisatiegraad 
1 = platteland, 12 = grote stad 
De variabele urbanisatiegraad loopt hier net andersom als bij het "Consu-
mentenonderzoek" met behulp van panelgegevens van het N.I.A.M. (daarvan 
bijlage 1, variabele 5). 
D = distrikt = 
1 als de wijk in distrikt 1 of 2 ligt (westen) 
0 anders 
1 als de wijk in distrikt 3 of 4- ligt (noorden en oosten) 
D = distrikt = 
0 anders 
Op grond van de geschatte vergelijking (1) kan het volgende worden geconcludeerd 
De omzet aan melk en melkprodukten per deur is groter: 
- als er 5 of 6 keer in plaats van minder dan 5 keer per week bezorgd wordt. 
Effekt: ƒ 0,379 dit is 8% van de gemiddelde omzet 
- als het een wijk is met overwegend.eengezinswoningen. 
Effekt: ƒ 0,625 dit is 12% van de gemiddelde omzet 
- als er krediet gegeven wordt. Effekt: ƒ 0,398 dit is 8% van de gemiddelde 
omzet 
- bij een wijk in het westen of noorden en oosten. Effekt voor een wijk in het 
westen: ƒ 0,590 dit is 12% van de gemiddelde omzet, voor een wijk in het 
noorden: ƒ 0,962 dit is 19% van de gemiddelde omzet. 
(Er wordt hier vergeleken met een wijk in het zuiden) 
De omzet aan melk en melkprodukten per deur is kleiner: 
- als er met koelelementen gewerkt wordt. Effekt: ƒ 0,481-, dit is 10% van 
de gemiddelde omzet 
- naarmate er meer andere vers Produkten worden gevoerd. Effekt van 2 vers 
Produkten: ƒ 0,271 dit is 6% van de gemiddelde omzet 
- naarmate het gebied meer geürbaniseerd. Verschil tussen minst en meest 
geürbaniseerd: ƒ 1,51 dit is 31% van de gemiddelde omzet. 
Bovendien valt er een tendens waar te nemen, dat naarmate het assortiment bre-
der is, de omzet van melk en melkprodukten terugloopt. Dit loopt parallel met 
het effekt van het voeren van andere produkten (PA). Voor de variabelen service 
(wel of niet aan de deur bedienen) en voertuigtype konden hier geen signifikante 
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verbanden worden vastgesteld. Koelelementen kwamen in de onderzoekperiode vrijwel 
uitsluitend voor bij de rijdende winkel. Het is opvallend dat gebruik van koel-
elementen samengaat met een geringere verkoop aan melk en melkprodukten. 
In § 5.3.1 van het "Consumentenonderzoek met behulp van panelgegevens van het 
N.I.A.M." is de geschatte omzetfunktie voor melk en melkprodukten op basis van 
het NIAM-materiaal vermeld. Een aantal variabelen komen voor in beide funkties. 
Voor de variabelen wijk, urbanisatiegraad en distrikt wijzen de geconstateerde 
effekten in dezelfde richting. Van het aan de deur bezorgen werd bij het NIAM-
materiaal een positief effekt geconstateerd, van het gebruik van de rijdende 
winkel een negatief effekt. Deze effekten zijn hier niet teruggevonden bij de 
PZ-enquête. Daarentegen demonstreert (1) een positief effekt van 
de bezorgfrekwentie op de omzet. Het NIAM-materiaal gaf op dit punt een minder 
realistische uitkomst. 
3.2.2. Overige produkten 
De overige produkten bestaan bij de PZ-enquête uit: koffiemelk, room, chocolade-
melk, dessertprodukten, boter, margarine, frisdranken, bier en overige kruide-
nierswaren. De laatste post: overige kruidenierswaren die relatief belangrijk 
is (ca 40% van alle overige produkten) omvat alle produkten die niet tot de 
melk en melkprodukten of tot de hiervoor met name genoemde overige produkten 
behoren. Dit stuk van de omzet van de melkman werd bij het NIAM-materiaal 
niet geregistreerd. 
Te verklaren variabele is: 
p 
Qn = omzet aan overige produkten per huisdeur in de wijk in guldens in de 
week van 29 september- 5 oktober 1974. 
Als verklarende variabale zijn gehanteerd: assortimentsbreedte, frekwentie, 
service, wijktype, koeling, krediet, aantal gevoerde andere "vers'1 produkten, 
type voertuig, urbanisatiegraad en distrikt (dezelfde variabelen als in 3.2.1) 
p 
en QM, de omzet aan melk en melkprodukten per deur. 
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Het schattingsresultaat bij lineaire regressie is: 
p XXX XXX 
Q0 = - 6,147 + 4,837 A + 0,422 Fr - 0,432 S - 0,370 W + 1,730 K 
(5 ,26 ) (1 ,06 ) ( , 7 2 ) ( , 6 6 ) ( 3 , 0 0 ) 
XXX XXX 
- 0,0344 C + 0,649 PA + 0,0570 V + 3,116 V - 0,0177 U 
(,08) (4,19) (,12) X (4,43) 2 (,28) 
XXX X XXX 
- 2,139 D - 0,895 D + 1,163 (£ (2) 
(4,08) X (1,51) * (13,23)M 
R2 = 0,549 n = 501 QQ = / 7,55 
Voor de definities van de variabelen en de verklaring van de aanduidingen bij de 
regressievergelijking zie 3.2.1. 
Uit het bovenstaande regressieresultaat kan worden geconcludeerd dat 
a) de omzet aan overige produkten groter is 
- naarmate het assortiment breder is 
- als er met koelelementen wordt gewerkt. Effekt: ƒ 1,730 dit is 23% van de 
gemiddelde omzet 
- naarmate er meer andere vers produkten worden gevoerd. Verschil tussen 5 
andere vers produkten en geen ander vers produkt is ƒ 3,25 dit is 43% van 
de gemiddelde omzet 
- als het vervoermiddel een rijdende winkel is. Effekt: ƒ 3,116 dit is 41% 
van de gemiddelde omzet 
- naarmate de omzet aan melk en melkprodukten groter is. Iedere gulden omzet 
aan melk en melkprodukten brengt gemiddeld ƒ 1,16 aan omzet van overige 
produkten met zich mee. De omzet aan melk en melkprodukten is een zeer be-
langrijke verklarende variabele voor de omzet aan overige produkten. 
P 2 
Het weglaten van Q M uit de regressievergelijking deed R met 0,16 dalen tot 
0,39. 
b) de omzet aan overige produkten kleiner is: 
- bij een wijk in het westen. Effekt: ƒ 2,139 dit is 28% van de gemiddelde 
omzet. Er is een tendens dat ook in het noorden en oosten de omzet aan 
overige produkten kleiner is. 
We zien dus geen direkt effekt op de omzet van overige produkten van de bezorg-
frekwentie, het wijktype, de kredietverlening en de urbanisatiegraad. Via de 
omzet aan melk en melkprodukten is er natuurlijk wel een indirekte invloed van 
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deze variabelen. Dat de omzet aan overige produkten toeneemt met een breder 
assortiment en groter is bij een rijdende winkel stemt overeen met de ver-
wachting. Opvallend is dat het gebruik van koeling bij de overige produkten in 
tegenstelling tot bij melk en mèlkprodukten samengaat met een hogere omzet. Koel-
elementen werden in de onderzoekperiode vrijwel uitsluitend in de rijdende 
winkel toegepast. 
Een vergelijking met de omzetfunktie voor overige produkten, geschat uit het 
NIAM-materiaal (§ 5.3.2.) leert dat de effekten van rijdende winkel en van om-
zet aan melk en mèlkprodukten op de omzet aan overige produkten bij beide 
funkties in dezelfde richting wijzen. Bij het NIAM-materiaal was er geen af-
zonderlijk effekt van het in het westen wonen op de omzet aan overige produkten. 
Hierbij moet worden bedacht dat bij de PZ-enquête de categorie "overige pro-
dukten" ook de "overige kruidenierswaren" omvat, in tegenstelling tot bij het 
NIAM-materiaal. 
Het positief effekt van het aan de deur bedienen, dat bij het NIAM-materiaal 
werd geconstateerd werd bij de PZ-enquête niet teruggevonden. Hierbij kan 
echter de intercorrelatie tussen de variabelen S en V? een rol spelen: aan de 
deur bedienen gaat meestal samen met een ander voertuig dan de rijdende winkel 
(r = -0,75). 
3.2.2.1. Overige kruidenierswaren 
Bij de PZ-enquête bevat de categorie "overige produkten" dezelfde produkten als 
bij het NIAM-materiaal plus de post overige kruidenierswaren. 
Als: 
P 
Q, = omzet aan overige kruidenierswaren per deur in de wijk in guldens in 
de periode 29 september - 5 oktober 1974-. 
P P P 
e n QR = Q0 " QK' 
p 
dan is 0_ de omzet aan overige produkten in "engere zin", vergelijkbaar met 
QR bij het NIAM-materiaal (§ 5.3.2.) 
p 
Er is getracht de omzet aan overige kruidenierswaren (Q„) te verklaren door de 
P 
omzet aan overige produkten in engere zin (QR)» de omzet aan melk en melkproduk-
P ten (QM), wijkvariabelen en beslissingsvariabelen van de melkman. 
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Resultaat van lineaire regressie,de variabelen die op het 10%-niveau niet signi-
fikant zijn, zijn uit de regressieberekening weggelaten: 
p XXX X XXX XXX XX 
CL = 0,534 + 0,558 Q - 0,655 S + 0,437 PA + 2,939 V - 1,595 D. 
(10,70)* (1,53) (4,10) (6,77) * (4,70) * 
xx 
- 0,823 D (3) 
(2,10) l 
R2 = 0,550 n = 501 Q*ï = ƒ 3,28 
De omzet van overige kruidenierswaren is groter: 
- naarmate de omzet van overige Produkten in engere zin groter is. Voor iedere 
gulden omzet van deze overige produkten wordt gemiddeld 56 et. aan overige 
kruidenierswaren omgezet. 
- naarmate er meer andere vers produkten worden gevoerd: Verschil tussen 5 andere 
vers produkten en geen ander vers produkt is ƒ 2,19, dit is 67% van de ge-
middelde omzet 
- als het vervoermiddel een rijdende winkel is. Effekt: ƒ 2,94 dit is 90% van 
de gemiddelde omzet 
De omzet van overige kruidenierswaren is kleiner: 
- bij een wijk in het westen of noorden en oosten. Effekt respektievelijk ƒ 1,60 
en ƒ 0,82 dit is 49% en 25% van de gemiddelde omzet 
- als er aan de deur wordt bezorgd. Effekt: ƒ 0,655 dit is 20% van de gemiddel-
de omzet. (S is signifikant bij a = 0,10) 
We zien dus dat vooral de omzet aan overige produkten in engere zin belangrijk 
is voor de omzet aan overige kruidenierswaren. De omzet aan melk en melkproduk-
ten bleek echter geen rechtstreekse invloed te hebben. We zien verder dat het 
p 
bij Q geconstateerde effekt van het distrikt zich blijkbaar speciaal bij de 
overige kruidenierswaren manifesteert. Dit is in overeenstemming met het feit 
dat er bij het NIAM-materiaal van de overige produkten in engere zin geen effekt 
van het distrikt werd geconstateerd. 
Interessant is hier het effekt van het aan de deur bezorgen: kennelijk werkt 




3.3.1. De bezorgtijd 
Wat betreft de kosten worden hier beschouwd de gewerkte uren, welke in verband 
worden gebracht met variabelen die de "workload" bepalen, zoals aantal deuren 
in de wijk, omzet per deur, te rijden afstand, type voertuig alsmede enige 
wijkvariabelen. 
De gewerkte uren zijn opgesplitst in a) bezorgtijd en b) tijd benodigd voor 
laden, lossen en administratie. In deze subparagraaf wordt de bezorgtijd geana-
lyseerd. In de volgende subparagraaf geschiedt dit met de tijd benodigd voor 
laden, lossen en administratie. 
Voor ieder van de 501 wijken is de bezorgtijd bekend. Dit is: 
Uy = aantal uren bezorgtijd (venttijd) per dag = de tijd vanaf het bedienen 
van de eerste klant tot en met het bedienen van de laatste klant met 
aftrek van rust- en schafttijden in uren. 
Allereerst werd een lineair model gehanteerd met als verklarende variabelen: 
aantal huisdeuren, omzet aan melk en melkprodukten per deur, omzet aan overige 
Produkten per deur, assortimentbreedte, service, aantal te rijden kilometers, 
voertuig, wijktype, distrikt, urbanisatiegraad, krediet en bezorgfrekwentie. 
Dit leidde tot het volgende schattingsresultaat: 
XXX XXX XXX XX X 
U = 3,579 + 0,00399 H + 0,104 Q7, +0,0486 <£ + 0,718 A + 0,274 S 
V
 (7,62) D (2,66) M (2,91) U (2,07) (1,31) 
XXX XXX XXX XX XXX 
+ 0,0435 Km + 0,684 V1 + 0,847 V. + 0,441 W - 0,164 D - 0,454 D 
(6,58) (3,95) 1 (3,42) * (2,16) (0,85) L (2,14) Z 
- 0,120 U + 0 , 1 0 2 C - 0 ,101 Fr ( 4 ) 
(0 ,52) (0 ,71) (0 ,65) 
R2 = 0,325 n = 501 Ü y = 8,20 uur 
Definiëring van niet eerder gebruikte variabelen: 
H = aantal huisdeuren in de wijk 
Km = aantal gereden kilometers per dag 
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Er is hier steeds gewerkt met aantal huisdeuren in de wijk en omzet per huis-
deur, in plaats van met aantal klanten en omzet per klant. De achtergrond hier-
van is, dat deze funkties ontwikkeld zijn ten behoeve van een simulatiemodel. 
Dit simulatiemodel, uitvoerig beschreven in bijlage VII, berekent voor een wijk 
omzetten en kosten, gegeven de wijkvariabelen en de beslissingsvariabelen van de 
melkman. Met betrekking tot de te berekenen omzetten blijkt het dan het een-
voudigst te zijn rechtstreeks de omzet per deur te genereren. Zou inplaats daar-
van met aantallen klanten worden gewerkt, dan zouden afzonderlijk het aantal 
klanten en de omzet per klant voor een wijk moeten worden vastgesteld om de 
totale omzet te kunnen berekenen. 
De vraag kan worden gesteld of in dit geval een.lineair additief model wel . 
een goede funktiespecifikatie is. Immers het ligt voor de hand dat er inter-
akties optreden tussen de variabelen. Het effekt van een toename van een aantal 
huisdeuren in de wijk b.v., zal in het algemeen afhankelijk zijn van de omzet 
per huisdeur. In een multiplicatief model in plaats van een lineair model is 
dit type interaktie ingebouwd. Derhalve werd ook de schatting uitgevoerd voor 
een multiplicatief model. 
Resultaat : 
XXX XXX XXX 
In Uv = - 0,283 + 0,300 In HD + 0,109 In QM + 0,122 In Q~ + 0,00641 In A 
(11,95) (4,06) (5,59) (0,09) 
XX XXX XXX XX XXX 
+ 0,0474 S + 0,0922 In Km + 0,0791 Vx + 0,0709 V, - 0,0762 Fr 
(1,76) (7,24) (3,45) (2,14) (3,58) 
XX XX 
+ 0,0445 W + 0,00429 D« - 0,0455 D2 - 0,0289 U + 0,0214 C (5) 
(1,69) (0,18) (1,63) (0,99) (1,15) 
R = 0,454 n = 501 
De multiplicatieve specifikatie geeft dus bij dezelfde verklarende variabelen 
een aanmerkelijk betere verklaring: 
R2 stijgt met 40% van 0,325 naar 0,454. 
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Dezelfde regressievergelijking onder weglating van de bij 10%-onbetrouwbaar-
heidsniveau niet signifikante variabelen is: 
XXX XXX XXX XX 
In U = - 0,306 + 0,299 In Hn + 0,112 In QM + 0,123 In Qn + 0,442 S 
(12,04) (4,40) (6,95) (1,66) 
XXX XXX XX XXX XX 
+ 0,0932 In Km + 0,0805 V- + 0,0715 V - 0,0791 Fr + 0,0523 W 
(7,37) (3,54) (2,19) * (3,84) (2,20) 
XX X 
- 0,0444 D. + 0,0234 C (6) 
(2,12) ^ (1,29) 
R2 = 0,453 n = 501 
ofwel: 
0,299 p0,112
 p0,123 0,0932 0,0442 0,0805 
Uv = 0,736 HD QM QQ Km (eb) (eVl) * 
0,0715 - 0,0791
 w 0,0523 - 0,0444 , ' U ^ * m 
(eV2) (eFr) (eW) (eD2) (eC' ( 7 ) 
Het blijkt dan dat de bezorgtijd langer is: 
- naarmate het aantal huisdeuren in de wijk groter is: 
10% meer deuren kost 3% meer venttijd, 
- naarmate de omzet aan melk en melkprodukten per deur groter is: 
10% meer omzet aan melk en melkprodukten per deur kost 1,1% meer venttijd, 
- naarmate de omzet aan overige produkten per deur groter is: 
10% meer omzet aan overige produkten kosten 1,2% meer venttijd, 
- naarmate het aantal te rijden kilometers groter is: 
10% meer kilometers kost 0,9% meer venttijd, 
- als er aan de deur wordt bediend. Aan de deur bedienen maakt de bezorgtijd 5% 
langer, overige omstandigheden gelijk gebleven, 
- als er met een bestelauto wordt bezorgd. Bezorgtijd met bestelauto is 8% langer 
dan met een truck, 
- als er met een rijdende winkel wordt bezorgd. Bezorgtijd met rijdende winkel 
is 7% langer dan met een truck. 
- als het een wijk is met overwegend eengezinshuizen: 
bezorgtijd is dan 5% langer 
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- als er krediet wordt gegeven: bezorgtijd is dan 2% langer (signifikant 
bij a = 0,10) 
De venttijd is korter 
- als er 5 of 6 keer in plaats van minder vaak wordt bezorgd: 
bezorgtijd is dan 8% korter 
- als de wijk in het noorden of oosten ligt: bezorgtijd is dan 4% korter. 
De invloed van het aantal huisdeuren, de omzet per deur en het aantal te rij-
den kilometers op de venttijd heeft de verwachte richting. Ook was te verwachten 
dat het aan de deur bezorgen een langere venttijd met zich mee zou brengen. 
Het gebruik van een truck kan tijdbesparend werken, wellicht doordat men er 
makkelijk op en af stapt en men gemakkelijker aan alle kanten bij de produkten 
kan. 
Het bijhouden van een debiteurenadminsitratie kost blijkbaar meer tijd dan 
direkt afrekenen. 
Als men dezelfde omzet in een groter aantal rondgangen realiseert, betekent dit 
uiteraard een kortere venttijd per rondgang. De kortere venttijd in het noorden 
en het oosten heeft wellicht te maken met een gunstiger verkeerssituatie aldaar. 
Twee belangrijke implikaties van deze multiplicatieve bezorgtijdfunktie kunnen 
worden genoemd. 
1) de bezorgtijdtoename per additionele huisdeur in de wijk wordt minder naar-
mate het aantal huisdeuren groter is. 
P P 
Veronderstel bijvoorbeeld dat in (7) Q , Q en Km op hun gemiddelden zitten 
(resp. 5,03, 7,77 en 12,5) en dat de dummyvariabelen alle de waarde nul hebben 
aangenomen. De bezorgtijd, louter als funktie van het aantal deuren is dan: 
0,299 
Uv = 1.432 HD 
Aangenomen dat de overige variabelen constant blijven kan dan de venttijd 
voor elk gewenst aantal deuren worden uitgerekend. Voor enkele aantallen is 
de venttijd gegeven in het onderstaande staatje. 






Hieruit blijkt het verschijnsel van !,afnemende meerventtijd". Blijkbaar 
verloopt de operatie meer gestroomlijnd naarmate het totaal aantal deuren in 
de wijk groter is. 
2) Wanneer de totale omzet per deur gelijkelijk verdeeld is over melk en melkpro-
dukten en overige produkten brengt dit een langere venttijd met zich dan 
wanneer het zwaartepunt ligt op hetzij melk en melkprodukten, hetzij overige 
produkten. 
Hierbij dient in (7) beschouwd te worden de term: 
0,112 0,123 
Bij het gemiddelde omzetniveau per deur van / 5,— voor melk en melkprodukten 
en ƒ 8,— voor overige produkten is dan de totale venttijd: 8,25 uur. Was de 
totale omzet van ƒ 13,— per deur gelijkelijk over melk en melkprodukten en 
overige produkten verdeeld dan zou de venttijd 8,28 uur hebben bedragen. Voor 
enkele andere mogelijke verdelingen van de ƒ 13,— omzet over melk en melkpro-
dukten enerzijds en overige produkten anderzijds zie onderstaand staatje: 
Omzet per deur in guldens Bezorgtijd 
melk en melkprodukten overige produkten 
1 12 7,24 
3 10 8,01 
5 8 8,25 
6,5 6,5 8,28 
8 5 8,21 
10 3 7,90 
12 1 7,05 
Wat we hier zien is dat specialisatie op hetzij melk en melkprodukten, hetzij 
overige produkten voordelen met zich meebrengt wat betreft de benodigde bezorg-
tijd. 
Later zal de venttijdfunktie nog afzonderlijk voor de zogenaamde hoog-efficiënte 
bedrijven worden geschat. Hiervoor zij verwezen naar het eind van de volgende 
paragraaf. 
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3.3.2. De tijd benodigd voor laden, lossen en administratie 
Bij PZ-enquite is voor ieder bedrijf opgenomen: de totale tijd (in uren) besteed 
aan laden, lossen en administratie in de waarnemingsweek 29 september - 5 okto-
ber 1974. Deze variabele, hier aan te duiden als UT, is gegeven voor het bedrijf 
IJ 
als totaal, dus niet voor de afzonderlijke wijken. 
Bij deze analyse levert daarom niet elke wijk een datapunt, zoals bij de ver-
klaring van de venttijd, maar levert elk bedrijf een datapunt. Aangezien een 
bedrijf met winkel principieel anders is dan een bedrijf met uitsluitend wijk-
verkoop, werden in de analyse alleen de bedrijven zonder winkel betrokken, dit 
zijn er 283. 
Het bleek, dat wanneer deze groep van 283 bedrijven als een groep werd geanaly-
seerd, er slechts een zeer beperkt gedeelte van de totale variatie in U kon 
L 
worden verklaard. Daarom werd gezocht naar de mogelijkheid om de totaalgroep 
te splitsen in meer homogene subgroepen. Hiertoe werd gebruik gemaakt van een 
resultaat in een ander deelonderzoek van de Struktuuronderzoek Bezorgende Melk-
detailhandel. Bij het onderzoek van de "100 EIM-bedrijven", elders vermeld, 
bleek namelijk dat de grootheid: 
LLAplOO = laad, los en administratie per ƒ 100 omzet in uren zeer duidelijk 
samenhangt met het economisch resultaat (Spearman r = -,55). 
LLAplOO is een maat voor de efficiency en is niet direkt afhankelijk van wijk-
grootte, wijksamenstelling, regio etc. Derhalve zou kunnen worden overwogen 
om de steekproef op basis hiervan te splitsen. 
Voor de verdeling van de grootheid LLAplOO over de 283 bedrijven zie Fig. 3.1. 
>5«. Ti W 
Hi Hi 
H I 
<X> O i l ftl «.* o.« o 4 o,i o « «.J 1,0 wi 
1 
I I 
»•5 IA ••} 
£îg« 3.1 Verdeling van LLAplOO = laad-, los- en administratietijd (in uren) per 
ƒ 100 omzet over de 283 bedrijven zonder winkel. 
-32-
Op grond hiervan werd de caesuur gelegd bij LLAplOO = 0,4 en werden de bedrij-
ven in 2 groepen geputst : 
- de hoog-efficiënte bedrijven: LLAplOO 0,"+ n = 198 
- de laag-efficiënte bedrijven: LLAplOO 0,4 n = 85 
Voor een vergelijking van hoog-efficiënte en laag-efficiënte bedrijven op een 
aantal kenmerken, zie Tabel 3.1. 
Tabel 3.1 Vergelijking van hoog-efficiënte en laag-efficiënte bedrijven op 
een aantal kenmerken 
Gemiddelde voor: 
Hoog-efficiënte Laag-efficiënte 
CL = aantal uren besteed aan laden, 
lossen en administratie 
p 
TM = weekomzet aan melk en melkprodukten 
P T- = weekomzet aan overige produkten 
L = leeftijd ondernemer 
% bedrijven met 2 wijken 
%% bedrijven met rijdende winkel 
n = aantal bedrijven 
We zien dat de tijd per week besteed aan laden, lossen en administratie bij de 
laag-efficiënte bedrijven gemiddeld meer dan 10 uur langer is dan bij de hoog-
efficiënte bedrijven, dit terwijl de weekomzet, zowel voor melk en melkproduk-
ten als voor overige produkten bij de laag-efficiënte bedrijven kleiner is. 
De ondernemers zijn bij de laag-efficiënte bedrijven gemiddeld wat ouder, qua 
bedrijfstype (1 of 2 wijken) en het gebruik van rijdende winkels ontlopen de 
hoog- en laag-efficiënte bedrijven elkaar niet veel. 
Voor de 2 groepen bedrijven afzonderlijk is getracht de tijd besteed voor laden» 
lossen en administratie - U - te verklaren door variabelen samenhangend met 
omzet, wijktype, voertuig etc. 
a) Hoog-efficiënte bedrijven 
Te verklaren variabele : 
IL = aantal uren besteed aan laden, lossen en administratie in de week van 
29 september - 5 oktober 1974. 
Verklarende variabelen zijn: omzet aan melk en melkprodukten, omzet aan overige 


















aantal andere vers produkten,•omzet aan grootverbruikers, leeftijd eigenaar, 
het wel/niet zelf halen van de melk aan de fabriek, het wel of niet hebben van 
een gemeenschappelijke koelruimte, kredietverlening, aantal vreemd personeel en 
diverse interaktietermen. 
Resultaat van de lineaire regressie met de variabelen die bij een 10% - onbe-
trouwbaarheidsniveau signifikant zijn: 
XXX XX XX X XX 
U = 6,519 + 0,00179 1 + 1,895 E - 3,575 V + 1,606 V + 3 ,121 C 
( 6 , 1 8 ) U ( 2 , 2 9 ) ( 1 , 8 0 ) * ( 1 , 3 9 ) 2 ( 1 , 8 2 ) 
XX XXX XXX XXX 
+ 3,482 VP - 0,000914 T„*K_ + 0,00118 T *V - 0,000743 T *C (8) 
(1,95) (2,57) K (2,76) X (2,47) 
R2 = 0,455 n = 198 Ü = 13,16 uur 
Nog niet eerder gedefinieerde variabelen: 
p 
Tn = weekomzet aan overige produkten 
1 als het bedrijf 2 wijken heeft 
E = 
0 als het bedrijf 1 wijk heeft 
VP = aantal personen vreemd personeel 
p 
T = weekomzet aan melk en melkprodukten 
*R 
1 als er een gemeenschappelijke koelruimte is 
0 anders 
P P P 
T = T + T = totale weekomzet 0 M 
Anders dan bij de venttijd in § 3.3.1 bleek een lineair model (met enkele inter-
aktietermen) het hier beter te doen dan een multiplicatief model. 
Uit het regressieresultaat is het volgende af te leiden: 
De tijd besteed aan laden, lossen en administratie is groter 
- naarmate de omzet aan overige produkten groter is (iedere ƒ 1000 weekomzet 
meer betekent 1,8 uur meer tijd nodig) 
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- als het voertuig een rijdende winkel is (vergeleken met truck) 
- als er vreemd personeel is 
Opmerkelijk is, dat de omzet aan melk en melkprodukten geen rechtstreekse in-
P P 
vloed op U heeft (wel indirekt doordat Trt en T„ gecorreleerd zijn. 
L O M 
Kennelijk is vooral de omzet aan overige produkten bepalend voor de laad-, los-
en administratietijd. 
Hoewel de regressiecoefficiënt van E positief is, impliceert hij toch "economies 
of scale" voor bedrijven met meer dan 1 wijk. Immers voor 2 wijken bij hetzelfde 
bedrijf betekent dat in de U-funktie een constante (^  vaste kosten) van 
Li 
(6,519 + 1,895 =) 8,414 uur per week, terwijl wanneer die 2 wijken verdeeld zijn 
over 2 bedrijven in beide tL-funkties samen 13,038 als constante wordt bijge-
teld. Een bestelauto vergt minder laad- en lostijd dan een truck zolang de 
p 
weekomzet niet te groot is (interaktie met T ). Bij omzetten groter dan f 3100 
per week, gaat dit niet meer op. 
Het verlenen van krediet brengt een grotere U met zich mee (debiteurenadmini-
stratie), dit effekt wordt echter minder naarmate de omzet groter is (inter-
p 
aktie met T ): grote bedrijven handelen dit kennelijk efficiënter af dan kleine. 
Het gebruik van een gemeenschappelijke koelruimte werkt tijdbesparend, des te 
P 
meer naarmate de omzet aan melk en melkprodukten groter is (T jfclC). 
b) Laag-efficiënte bedrijven 
De gehanteerde te verklaren en verklarende variabelen zijn dezelfde als bij de 
hoog-efficiënte bedrijven. 
Resultaat: 
XXX XXX XX XX XX 
U = 5,616 + 0,00575 T„ + 0,00626 Tn + 14,032 V - 2,594 Fr + 0,146 L 
h
 (2,97) " (7,07) U (2,16) X (2,17) (1,77) 
XX XX XX 
- 0,00219 T?*K - 0,00107 T *E - 0,00361 r*V 
(1,81) W (1,81) (2,05) 1 
R2 = 0,504 n = 85 ÜT = 24,06 uur 
L 
Hierbij is: 
L = leeftijd ondernemer 
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Voor de laag-efficiënte bedrijven geldt dus het volgende: 
De tijd besteed aan laden, lossen en administratie 
a) is groter 
- naarmate de omzet aan melk en melkprodukten groter is (iedere ƒ 1000 weekomzet 
meer betekent 5,7 uur meer tijd nodig) 
- naarmate de omzet aan overige produkten groter is (iedere ƒ 1000 weekomzet 
meer betekent 6,3 uur meer tijd nodig) 
- naarmate de ondernemer ouder is (10 jaar ouder betekent 1,5 uur meer tijd 
nodig), 
b) is kleiner 
- als er 5 of 6 keer in plaats van minder dan 4 keer wordt bezorgd. Verschil: 
2,6 uur per week. Wellicht is de verklaring hiervan dat men bij elke dag be-
zorgen de produkten vaker op de wagen laat staan. 
Net omgekeerd aan de situatie bij de hoog-efficiënte bedrijven vraagt een be-
stelauto hier meer tijd dan een truck als de omzet klein is. Bij een omzet van 
p 
ca. ƒ 3900 per week gaat de bestelauto minder tijd vragen (V en T * V ). 
Het werken met koelelementen werkt tijdbesparend, des te meer naarmate de omzet 
P 
aan melk en melkprodukten groter is (T * K). 
Er zijn hier duidelijk voordelen van het hebben van 2 wijken in 1 bedrijf, des 
P 
te meer naarmate de totaalomzet groter is (T * El. 
Hoog-efficiënte en laag-efficiënte bedrijven vormen 2 duidelijk verschillende 
groepen. Dit blijkt uit het feit dat een regressieberekening over alle 283 be-
drijven samen waarbij als verklarende variabelen voor U alle variabelen die in 
2 L 
(8) en/of (9) voorkomen opgenomen zijn, slechts een R van 0,234 opleverden, 
2 
dit vergeleken met een R van 0,455 voor de hoog-efficiënte bedrijven afzonder-
lijk en van 0,504 voor de laag-efficiënte bedrijven afzonderlijk. 
3.3.2.1 Venttijdvergelijking voor de hoog-efficiënte bedrijven 
Nadat op de boven beschreven wijze de bedrijven zijn ingedeeld in hoog-efficiënt 
en laag-efficiënt werd de vergelijking voor de venttijd nog eens geschat voor 
de hoog-efficiënte bedrijven afzonderlijk. 
-36-
Dit leverde op: 
XXX XXX XXX X 
In U = - 0,612 + 0,347 In H + 0,126 In (£ + 0,124 In Ql + 0,0437 S 
(11,73) U (14,30) M (6,22) K (1,55) 
XXX XXX X XXX XXX 
+ 0,0991 Km + 0,0625 V + 0,0544 V - 0,0977 Fr + 0,0640 W 
(6,56) (2,39) 1 (1,43 Z (4,09) (2,48) 
XX X 
- 0,0532 D + 0,0271 C (10) 
(2,12) * (1,31) 
R2 = 0,514 n =379 
In multiplicatieve vorm is dit: 
0,347 0,126 0,124 0,0991 0,0437 0,0625 0,0544 
Uv = 0,542 HD (Q£) (QQ) Km (eb) (eVl) (eV2) * 
_. 0,0977 „ 0,0640 _ - 0,0532 0,0271 
(eir) (eW) (eü2) (eC) (11) 
We zien dat, vergeleken met de vergelijkingen voor alle bedrijven (6) en (7), de 
verklaarde variatie iets gestegen is. De regressiecoëfficiënten veranderen niet 
veel. 
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4. SAMENVATTENDE CONCLUSIES 
Nadat in hoofdstuk 2 beschreven is hoe de enquête tot stand gekomen en uitge-
voerd is, zijn per wijk en per bedrijf een groot aantal frekwentietabellen de 
revue gepasseerd. 
Hieruit blijkt, dat in de week van 29 september tot en met 5 oktober 1974 
a) per wijk (een ondernemer kan meer dan een wijk bedienen) 
- de verkochte hoeveelheid melk en melkprodukten meestal tussen de 1000 en 
2000 1 ligt 
- de verkochte hoeveelheid koffiemelk, room, chocolademelk en dessertproduk-
ten bijna even vaak tussen de 0 en 250 1 als tussen de 250 en 500 1 ligt 
- de verkochte hoeveelheid, boter, margarine e.d. bijna even vaak tussen de 
0 en 250 kg als tussen de 250 en 500 kg ligt. 
- in 14% van de wijken geen kaas verkocht wordt (dit zijn vooral melkslij-
terwijkeri ) en dat in de overige wijken de verkochte hoeveelheid kaas 
vaker tussen de 0 en 20 kg dan tussen de 20 en HO kg ligt. 
- de verkochte hoeveelheid eieren bijna even vaak tussen de 0 en 500 stuks 
ligt als tussen de 500 en 1000 stuks 
- de omzet aan frisdranken in 20% van de wijken tussen de ƒ 500,— en 
ƒ 1.000,— ligt en in de overige wijken doorgaans lager dan ƒ 500,-- is. 
- de omzet aan bier in 30% van de wijken tussen de ƒ 250,— en ƒ 500,— ligt 
en in de overige wijken doorgaans lager dan ƒ 250,— is 
- de verkoop van overige kruidenierswaren bij de slijters in 7% van de ge-
vallen de ƒ 1.000,— te boven gaat en bij de winkelwagens in 78% van de 
gevallen 
- de meest voorkomende bezorgtijd per dag tussen de 8 en 10 uur ligt 
- de aanvang van het bezorgen doorgaans tussen 7 en 9 uur ligt 
- het aantal huisdeuren (per wijk) sterk varieert, maar in de helft van de 
gevallen tussen de 200 en 400 deuren ligt 
- het aantal klanten (per wijk) vrijwel altijd tussen de 100 en 400 ligt 
(N.B. een bedrijf kan meer klanten hebben doordat meer dan een wijk 
geëxploiteerd wordt) 
- in bijna 40% van de wijken met een rijdende winkel gewerkt wordt, in bijna 
35% met een gesloten bestelauto en in ruim 20% van de wijken met een truck 
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b) per bedrijf (wijk(en) + winkel + grootverbruik) 
- de hoeveelheid melk en melkprodukten in bijna de helft van de gevallen 
tussen de 1800 en 2600 1 ligt 
- de gemiddelde leeftijd van de eigenaar 41 jaar is, waarbij de exploitant 
van een rijdende winkel gemiddeld 39,3 jaar is en de melkslijter gemiddeld 
42,1 jaar is 
- Verreweg de meeste rijdende winkels aardappelen, vers fruit, vleeswaren, 
tabakswaren en schoonmaakartikelen verkopen in tegenstelling tot verse 
groenten (34%) en drogisterij-artikelen (39%). Brood neemt met 59% een 
tussenpositie in. Door de melkslijters worden buiten het traditionele 
assortiment vooral tabakswaren en schoonmaakartikelen verkocht 
- door 54% van de bedrijven bij nagenoeg alle klanten kontant afgerekend wordt 
- in 67% van de bedrijven vervoermiddelen rijden zonder koeling 
- de tijd per arbeidskracht besteed aan werkzaamheden verband houdende met 
administratie, schoonmaken, laden, enz. in 56% van de bedrijven tussen de 
10 en 20 uur per week ligt en in 27% van de bedrijven boven de 20 uur per 
week ligt. 
Verder is gebleken, dat de weekomzet per klant bij toename van het aantal klan-
ten in de wijk min of meer systematisch terugloopt. Ook is gebleken, dat ge-
middeld gesproken in een wijk waar meer dan l \ à 8 uur gevent wordt, de extra 
venturen gepaard gaan met afnemende meeromzetten. 
De venttijd per klant per dag blijkt korter te zijn in geval van een groter aan-
tal keren bezorgen per week en een groter aantal huisdeuren in de wijk en langer 
te zijn in geval van meer op krediet verkopen, met een rijdende winkel werken, 
in het westen of in mindere mate in het noorden en oosten werken en een groter 
aantal te rijden km in de wijk. 
De hoogte van het dekkingspercentage blijkt vooral door strukturele variabelen 
beïnvloed te worden zoals het percentage eengezinswoningen, de urbanisatie-
graad en het distrikt. De beslissingsvariabalen van de melkman blijken hierop 
geen invloed te hebben. 
In hoofdstuk 3 werden allereerst omzetfunkties voor melk en melkprodukten en 
overige produkten geschat. Uit de resultaten valt het volgende af te leiden. 
De omzet aan melk en melkprodukten per deur in de wijk is groter naarmate er 
frekwenter bezorgd wordt, de wijk meer eengezinswoningen bevat, als er krediet 
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gegeven wordt, als het een wijk in het westen, noorden of oosten is, naarmate 
het gebied minder verstedelijkt is en naarmate er minder andere vers produkten 
worden gevoerd. 
De omzet aan overige produkten per deur in de wijk is groter naarmate de omzet 
aan melk en melkprodukten groter is, het assortiment breder is, als er met 
koelelementen wordt gewerkt, naarmate er meer andere vers produkten worden ge-
voerd, als het vervoermiddel een rijdende winkel is en als het een wijk is die 
niet in het westen ligt. 
Vervolgens werden funkties geschat ter verklaring van de gewerkte uren, afzonder-
lijk voor de bezorgtijd en voor de tijd, besteed aan laden, lossen en admini-
stratie . 
Hieruit kan het volgende worden geconcludeerd. 
De bezorgtijd is langer: naarmate het aantal huisdeuren groter is, naarmate de 
omzet per deur (zowel aan melk en melkprodukten als aan overige produkten) gro-
ter is, naarmate het aantal te rijden kilometers groter is, als er aan de deur 
wordt bezorgd, als er met een bestelauto of rijdende winkel gewerkt wordt (ver-
geleken met truck), als het een wijk met overwegend eengezinswoningen is en als 
er krediet wordt gegeven. De venttijd is korter als er elke dag wordt gevent 
(in tegenstelling tot 3 of 4 keer per week) en als de wijk in het noorden of 
oosten van het land ligt. 
Bij de tijd, besteed aan laden, lossen en administratie spelen de volgende fak-
toren een rol: de weekomzet (met name die van overige produkten), of het een 
bedrijf met 1 of met 2 wijken betreft, het voertuigtype, het wel of niet krediet 
verlenen, het gebruik maken van een gemeenschappelijke koelruimte, de bezorg-
frekwentie en de leeftijd van de ondernemer. De steekproef werd hier in tweeën 
gesplitst: hoog-efficiënte en laag-efficiënte bedrijven. Sommige van de zojuist 
genoemde faktoren hebben slechts bij éên van deze 2 groepen effekt op de laad-, 
los- en administratietijd. 
De hier ontwikkelde omzet- en kostenfunkties worden verder gebruikt bij het ont-
wikkelen van een simulatiemodel, waarmee alternatieven strategieën van de melk-
man, met inachtneming van de wijkkarakteristieken kunnen worden geëvalueerd. 
Dit geschiedt in het hoofdrapport. 
Bijlage 1. 
Produkten uit Enquête Melkdetailhandel 1974. 
1. consumptiemelk en -produkten exclusief room, koffiemelk, dieetprodukten 
en chocolademelk 
2. koffiemelk 
3. overige artikelen: room, chocolademelk, dessertprodukten, e.d. 
4. boter 
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Het Economisch Instituut voor het Midden- en Kleinbedrijf houdt regelmatig 
enquêtes onder de bezorgende detailhandel in melk en melkprodukten. Zo werd 
in 1973 een enquête uitgevoerd onder 100 melkslijters op grond waarvan bedrijfs-
economische analyses zijn uitgevoerd en gepubliceerd. 
Het E.I.M. was zo bereidwillig om het grondmateriaal van dit onderzoek ter 
beschikking te stellen voor specifieke analyses in het kader van dit struk-
tuuronderzoek. Deze analyses zijn erop gericht om meer zicht te krijgen op de 
faktoren die de bedrijfsvoering in gunstige of ongunstige zin beïnvloeden. 
In het volgende zal over analyses worden gerapporteerd betreffende factoren 
die omzet en kosten beïnvloeden. 
Eerst zal een oriënterende analyse worden uitgevoerd van factoren, die omzet 
en venttijd beïnvloeden. In deze oriënterende analyse wordt voornamelijk het 
effect van telkens een variabele afzonderlijk geanalyseerd. In het tweede 
gedeelte worden omzet- en kostenfuncties geschat, waarbij de gelijktijdige 
invloed van een aantal variabelen wordt bezien. 
2. EEN ORIËNTERENDE ANALYSE VAN EEN AANTAL FACTOREN DIE OMZET EN BEZORGTIJD 
BEÏNVLOEDEN 
2,1 Factoren die de omzet beïnvloeden. 
Een eerste verkenning van de gegevens suggereert dat belangrijke variabelen 
voor verklaring »an de omzet zijn: het aantal.klanten, de urbanisatie-
graad, de afwezigheid van concurrentie en de venttijd per deur. Van belang is 
tevens dat de venttijd per deur en het aantal klanten bij. de betreffende 
honderd bedrijven duidelijk negatief gecorreleerd zijn. 
De gemiddelde jaarcijfers van een aantal bedrijven met lage, c.q. met hoge 
omzet per standaardkracht geven een oriënterend beeld van de betekenis van de 
omzet per onderneming ten aanzien van de bedrijfsresultaten. 
Tabel 1 Gemiddelde jaarcijfers voor 15 bedrijven met hoge, respectievelijk 
14 bedrijven met lage omzet per standaardkracht 
omzet per standaardkracht 
jaaromzet (gemiddeld) 
aantal klanten 
jaaromzet per klant 
venttijd per klant per 
jaar in uren 
gemiddelde bezorgfrekwentie 
aantal klanten 
maximaal aantal deuren 
aantal standaardkrachten 
venttijd per st.kr. per 










aantal bedrijven met 2 wijken 
aantal bedrijven, dat lid van 
inkoopvereniging is 
vervoermiddel is bestelwagen 
vervoermiddel is bestelwagen 
+ aanhanger 
typering wijk: 
ouderdom: centrum + v66r 1945 
woonwijk na 1945 
14 b e d r i j v e n 
met l a g e omzet 

































15 b e d r i j v e n 
met 











s t a n d . k r . 
160.000 v e r s c h i l 






































*) = het gemiddelde van som van (aantal klanten x bijbehorende bezorgfrekwentie) 
totaal aantal klanten 
per bedrijf. 
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Deze cijfers zijn van indicerend karakter maar laten zien, dat bedrijven/met 
hoge omzet per standaardkracht een groter aantal klanten bereiken en ondanks 
een lagere venttijd per klant ook een hogere omzet per klant behalen en een 
groter gedeelte van hun totale arbeidstijd als percentage van de totale tijd 
aan bezorgen besteden. Het valt ook op dat de eigenaren van bedrijven met een 
hoge omzet per standaardkracht vooral in de jongere leeftijdsklasse voorkomen 
en vooral in woonwijken van na 1945 werkzaam zijn. Zij maken meer gebruik van 
een bestelwagen met aanhanger. 
Het belang van de omzet voor het arbeidsinkomen blijkt ook uit bijlage 1, 
waarin een aantal kengetallen is vergeleken van bedrijven in bepaalde omzet-
klassen voor 1971 en 1973. Hierbij blijkt in de omzetklassen groter dan 
ƒ 180.000 ook de sterkste stijging van de nettowinst per bedrijf. 
Op grond van deze aanwijzingen werd verder onderzoek verricht naar de mogelijke 
invloed van een aantal afzonderlijke factoren op de omzet: 
a) leeftijd 
Het bleek dat ondernemers ouder dan 53 jaar minder omzet per deur realiseren 
dan ondernemers jonger dan 53 jaar. 
Tabel 2 Samenhang tussen omzet per deur en leeftijd bij 100 melkslijters 
Leeftijd Omzet per deur Grootte steekproef 
33 jaar / 724,07 24 
33 - 43 jaar f 712,70 30 
43 - 53 jaar / 747,52 28 
53 jaar / 656,11 18 
b) Ouderdom van de wijk 
De ouderdom van de wijk heeft geen invloed op de omzet per deur. 
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Tabel 3 Samenhang tussen jaarlijkse omzet per deur en soort wijk bij een 
steekproef van honderd melkslijters 
Omzet/deur/jaar 
Wijk 
Centrum + voor 1945 






















* niet alle wijken waren op grond van dit kriterruro in te delen. 
c) Bezorgtijd per deur. 
De omzet per deur hangt samen met de bezorgtijd per deur. 
Tabel 4 Samenhang tussen de jaarlijkse omzet per deur en de bezorgtijd per deur 
per jaar bij honderd melkslijters 
Bezorgtijd/deur/je 
^ 8 uur 
8 - 4.10 uur 
10 - < 12 uur 


































Het verband tussen omzet per deur per jaar Q en venttijd per deur per jaar Tn 
bleek te voldoen aan de volgende vergelijkingen: 
QD = 287,50 + 41,3 T R = 0,44 n = 100 
Voor bedrijver met een bezorgfrekwentie van 3 en 5 keer per week luidde deze funktie: 
QD = 263,50 + 43,8 TD 
respectievelijk: 
QD = 275,60 + 40,5 T^ 
IT = 0,58 n = 14 
R = 0.44 n = 60 
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d) Omzet per deur. 
De omzet per deur neemt af bij vermindering van de gemiddelde bezorgfrekwen-
tie. 
Tabel 5 Samenhang tussen gemiddelde bezorgfrekwentie per week en jaarlijkse 
omzet per deur, dekkingspercentage en bezorgtijd per deur bij een 
steekproef van honderd melkslijters 
Gem. Bezorgfrekw/Week 













De variatie in omzet per deur per jaar, Q , blijkt voor een aanmerkelijk deel 
te verklaren uit de venttijd per deur, Tn, leeftijd jonger of ouder dan 53 jaar, 
LT, aard van de woonwijk: gebouwd voor of na 1945, W: 
QD = 130,9 + 44,6 T + 118,6 L± + 53,5 W R = 0,51 
(9,76) (3,16) (1,83) 
De getallen tussen haakjes zijn de berekende t-waarden. 
n = 100 
2.2 Factoren die de bezorgtijd beïnvloeden. 
De bezorgtijd lijkt een variabele die de omzet in belangrijke mate beïnvloedt 
en is om die reden nader geanalyseerd. 
a) Leeftijd van de ondernemer 
De leeftijd van de ondernemer hangt samen met de bezorgtijd per deur en wel zo 
dat de groep melkslijters beneden 43 jaar een aanmerkelijk kortere bezorgtijd 
per deur kent dan de leeftijdsgroep van melkslijters boven 43 jaar. 
Tabel 6 Samenhang tussen leeftijd en bezorgtijd 
T*1» * < * mi I^I^ 
Leeftijd 
< 33 jaar 
33 - 43 jaar 
43 « 53 jaar 












b) Aard van vervoermiddel 
De snelheid en de grootte van het vervoermiddel bleken geen significante 
invloed op de bezorgtijd per deur uit te oefenen, 
2.3 Een aantal andere kosten beïnvloedende factoren 
Er is ter oriëntatie nog een aantal andere kostenfactoren nader geanalyseerd 
voor deze steekproef van 100 melkslijters. 
a) Betekenis aantal betaalde standaardkrachten 
Het valt op dat jongere ondernemers een groter aantal betaalde standaard-
krachten in hun bedrijfsvoering hebben opgenomen. 





































b) Er blijken grote verschillen tussen bedrijven te bestaan in de verhouding 
tussen de overige kosten en de omzet. Deze verschillen gelden ook.wanneer 
men de bedrijven uitsplitst naar omzetklassen. Deze overige kosten zijn 
gedefinieerd als totale kosten minus gewaardeerd loon en inkoopkosten. 
Het zijn met name kosten van het vervoermiddel, interest en huur. Zo blijkt 
bij de bedrijven met een omzet tussen de ƒ 180.000 en ƒ 210.000 en met een 
omzet van meer dan ƒ 210.000 de kosten in verhouding tot de omzet te 
variëren van 6,7 % tot 3,8 %. 
*7* 
Tabel 8 Gemiddelde jaarlijkse kosten per bedrijf voor bedrijven met lage c.q. 
hoge kosten-opbrengsten verhouding in verschillende omzetklassen. 











































hoge verhouding kosten/opbrengst 
2) 
lage verhouding kosten/opbrengst 
c) De onderhoudskosten liggen in de categorie vervoermiddelen met een leeftijd 
van 4 - 7 jaar hoger bij bestelwagens dan bij trucks, terwijl voor de af-
schrijving het omgekeerde geldt. (In deze vergelijking zijn alleen bedrij-
ven opgenomen met 1 wijk en 1 vervoermiddel.) 
3. FAKTOREN DIE VAN INVLOED ZIJN OP DE OMZET EN DE KOSTEN 
3.1 Inleiding 
In het volgende zullen omzet- en kostenfunkties worden ontwikkeld op basis van 
het materiaal van de 100 bedrijven uit de steekproef van het EIM. 
Omzetfunkties werden reeds geschat in het "Consumentenonderzoek met behulp 
van panelgegevens van het NIAM" (Bijlage I) en op basis van de "Enquête Melk-
detailhandel 1974 van het Produktschap voor Zuivel", (Bijlage IV ) ook wel 
aangeduid als PZ-enquête. Hêt schatten van de omzetfunkties in dit hoofdstuk 
heeft als doel het inzicht te vergroten in de faktoren die de omzet van de 
melkman beïnvloeden. Vergelijking met de eerder gevonden resultaten is belang-
rijk. Van de 100 EIM bedrijven zijn, over het geheel beschouwd, minder gede-
tailleerde gegevens bekend dan bij het eerder genoemd materiaal. Overigenë 
bevat het enkele variabelen met betrekking tot reklame en concurrentie die 
elders niet voorkwamen. 
Wat de kostenfunktie betreft kan worden opgemerkt, dat funkties van de 
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gewerkte uren reeds eerder werden geschat in de "Enquête Melkdetäilhandel 1974-
van het Produktschap voor Zuivel". Hiermee zullen de resultaten uit dit onder-
zoek worden vergeleken. 
Kostenfunkties voor andere onderdelen, zoals voertui&<osten, kosten van admi-
nistratie e.d., die hier eveneens worden ontwikkeld, konden uit het materiaal 
van de eerder genoemde onderzoeken niet worden geschat. 
3.2 Omzetfunkties 
3.2.1 Omzetfunkties voor melk/melkprodukten en overige produkten afzonderlijk 
Bij het materiaal van de 100 EIM bedrijven zijn de omzetcijfers alleen voor 
het bedrijf als totaal gegeven. Voor bedrijven met meer dan 1 wijk maakt dit 
het onmogelijk wijkomzetten met wijkvariabelen in verband te brengen. Derhalve 
konden bij het opstellen van de omzetfunkties slechts de gegevens worden 
gebruikt van de bedrijven met 1 wijk, dit zijn er 74-, Slechts bij 22 van deze 
74 bedrijven kon de omzet aan melk en melkprodukten en aan overige produkten 
afzonderlijk worden geanalyseerd. 
De bij de analyse van het EIM - materiaal gehanteerde variabelen zijn als 
volgt gedefinieerd. 
E X ) 
Q = inkoopwaarde van de jaaromzet 1973 aan melk en melkprodukten per huisdeur 
in de wijk (in guldens) 
E Qn = inkoopwaarde van de jaaromzet 1973 aan overige produkten per huisdeur in 
de wijk (in guldens) 
E V„ = inkoopwaarde van de jaaromzet 1973 aan melk en melkprodukten per klant 
M — — — 
in de wijk (in guldens) 
E V = inkoopwaarde van de jaaromzet 1973 aan overige produkten per klant in de 
wijk (in guldens) 
1) E 
Afgezien van de periode waarop de omzet betrekking heeft is QM vergelijk-
baar met QM uit "Consumentenonderzoek met behulp van panelgegevens van het 
NIAM" (^5.3) en met Q uit "Enquête Melkdetailhandel 1974 van het Produkt-
schap voor Zuivel" (^  3.2). Dezelfde analogie is er met betrekking tot Q . 
De E duidt aan dat we hier te doen hebben met materiaal uit de E.I:M-enquête, 
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P = prijs = inkoopwaarde aan melk en melkprodukten gedeeld door de hoeveelheid, 
(Dit is gebruikt als indicator voor de hoogte van de verkoopprijs, 
hetgeen realistisch is bij constante marge) 
R = uitgaven aan reclame, zoals geregistreerd in de E.I.M. enquête. 
A = breedte van het assortiment, berekend op dezelfde wijze als in de 
"Enquête Melkdetailhandel 1974 van het Produktschap voor Zuivel",£ 3.2,1. 
Fr = frekwentie, 
W1 = woonwijk 
W - woonwijk-^ 
•1 als 5 of 6 keer per week wordt bezorgd 
0 anders 
'1 als het een woonwijk van voor '45 is 
•0 anders 
1 als het een woonwijk van 1945 *• 1965 is 
0 anders 
W- = woonwijk^ 
1 als het een woonwijk van na '65 is 
0 anders 
(Als de wijk niet in één van bovenstaande categorieën valt is het een wijk in 
het centrum of een industriewijk, samen 28 % van het totaal) 
Z = gezinssamen^ 
stelling 
,1 als het niet overwegend oudere gezinnen zijn, 
een niet vergrijsde wijk 
0 vergrijsde wijk. 
Co = concurrentie 
,1 als er een concurrerende winkel met melkverkoop 
in de buurt is 
0 anders 
U = urbanisatiegraad 1 = grote stad, 12 = platteland 
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Q = verkoopwaarde van de jaaromzet 1973 per huisdeur in de wijk (guldens) 
Uv = aantal uren venttijd in het jaar 1973 
H = aantal huisdeuren in de wijk 
.^ 1 als het vervoermiddel een truck is 
^ 0 anders (meestal bestelauto) 
U = overige arbeidstijd in 1973 in uren 
Li *" 
r 
TO = totale omzet = Q * H 
^ 1 als administratie per computer geschiedt 
K = 
0 anders 
Geb = kosten van gebouwen 
Voer = voertuigkosten 
Int = interest 
Ad = administratiekosten 
rl als het vervoermiddel een bestelauto is 
V l \ 
0 anders 
(V- is a.h.w. de omgekeerde van de eerder gebruikte T) 
E E Een poging om de omzet per huisdeur: Q en Qn te verklaren door een aantal 
M 0 
wijk- en melkman variabelen leidde tot niet of nauwelijks signifikante resul-
taten. Een analyse van de omzet per klant leverde meer op. 
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Voor de melk en melkprodukten is het regressieresultaat : 
E X XXX X XXX 
V = 596,3 + 344,8 P + 19,05 In R - 312,9 A + 68,41 Fr - 189,7 W 
(0,92) (1,62) (2,811 (1,70) (3,75) 
XX XXX XXX XXX 
- 123,7 W - 217,1 W3 + 135,7 Z - 211,9 Co - 5,983 U (1) 
(2,67) (1,08) (3,11) (5,57) (1,09) 
R2 = 0,810 n = 22 V^ = 301,0 
x = sign. bij°^= 0,10 xx = sign, bij <*- = 0,05 xxx = sign, bij <* = 0,01 
Uit het resultaat (1) blijkt dat de omzet aan melk en melkprodukten per klant 
hoger is bij meer reclame (vanwege afnemende meeopbrengsten van reclame is 
In R gebruikt in plaats van R), een hoge bezorgfrekwentie en een niet ver-
grijsde wijk. 
De omzet is lager naarmate het assortiment breder is, als het geen centrum of 
industriewijk is en bij het aanwezig zijn van concurrentie. 
De hogere omzet bij hogere frekwentie (68.1 dit is 23 % van V ) werd ook bij de 
Enquête Melkdetailhandel 1971 waargenomen. Hetzelfde geldt voor het negatief 
effekt van de assortimentsbreedte op de omzet van melk en melkprodukten. De 
urbanisatiegraad heeft hier, in tegenstelling tot het gevondene bij de Enquête 
Melkdetailhandel 1971 geen signifikant effekt. Opvallend is dat vergrijsde 
wijken een minder hoge omzet per klant vertonen, dit lijkt in tegenspraak met 
het gevondene in het "Consumentenonderzoek met behulp van panelgegevens van het 
NIAM" ( 0 5.3.1), waar de leeftijd van de huisvrouw positief samenhing met de 
omzet aan melk en melkprodukten. Er moet echter worden bedacht dat in het 
genoemde onderzoek de omzet per hoofd werd beschouwd en in dit onderzoek de 
omzet per klant (=gezin) en oudere gezinnen zijn doorgaans kleiner. Wat de 
invloed van de ouderdom van de wijk betreft: het valt op dat vooral in de 
nieuwste wijken de omzet het kleinst is (W heeft de meest negatieve regressie-
coëfficiënt) . 
De R is bij dit regressieresultaat erg hoog, hierbij dient echter de kleine 
omvang van de steekproef t.o.v. het aantal verklarende variabelen in ogenschouw 
te worden genomen. 
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Voor de overige produkten is het resultaat: 
E XX XX 
V0 = - 565,9 + 339,1 P + 15,89 In R + 484,9 A + 82,2 Fr - 122,5 Wj_ 
(0,86) (1,21) (2,51) (1,92) (2,32) 
X XX XXX XX 
- 59,19 W2 - 97,22 U + 83,75 Z - 179,6 Co - 12,51 U (2) 
(1,13) (1,43) (1,85) (3,45) (2,02) 
R2 = 0,859 n = 22 V? = 202,3 
We zien dus dat de omzet van overige produkten positief wordt beïnvloed door 
de assortimentsbreedte, de frekwentie en het niet vergrijsd zijn van de wijk. 
De omzet is lager als het een oude wijk van voor '45 betreft.of, in mindere 
mate, een wijk van na '65, als er een concurrerende winkel in de buurt is en 
naarmate de wijk in een minder verstedelijkt gebied ligt. De effekten van 
'assortimentsbreedte en frekwentie hebben dezelfde richting als de waargenomen 
effekten van deze variabelen in de PZ-enquête. 
De richting van het effekt van de urbanisatiegraad is moeilijk te verklaren. 
Bij de PZ-enquête had urbanisatiegraad geen direkte invloed op de omzet van 
melk en melkprodukten. De andere variabelen uit (2) komen bij de PZ-enquête 
niet voor. 
3.2.2 Totaalomzet 
Zoals reeds werd opgemerkt zijn voor de meeste bedrijven de omzetten aan melk 
en melkprodukten èn aan overige produkten niet afzonderlijk gegeven. Voor 
deze bedrijven kennen we alleen de totaalomzet. Deze wordt hier gehanteerd 
als te verklaren variabele. Alle 74 bedrijven met 1 wijk doen nu mee, inclu-
sief de 22 bedrijven die bij de meer gedetailleerde analyse van 3.2.1 betrokken 
waren. 
Het regressieresultaat is: 
E x 
Q = 408,3 + 657,4 P + 21,49 In R + 72,32 Fr + 35,78 W - 9,33 W 
(0,59) (1,39) (1,02) (0,53) (0,15) 
XXX XX 
- 20,84 W + 29,88 Z - 159,4 Co + 20,73 U (3) 
(o,25) (0,54) (2,49) (2,62) 
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R2 = 0,371 n= 74- if = 569,8 
De variabelen zijn gedefinieerd als in 3.2.1, behalve P, die volgens de daar 
beschreven wijze voor deze bedrijven niet berekend kon worden. 
Hier is P gedefinieerd als 
P = omzet/inkoop, dit is hier gehanteerd als "proxy" voor de prijs; in tegen-
stelling tot de eerdere definitie P neemt deze dus het effekt van marge-
verschillen op. 
Uit het resultaat (3) zien we dat de totaalomzet per deur hoger is naarmate 
er meer reclame wordt gemaakt en de wijk in een minder verstedelijkt gebied 
ligt. De richting van het effekt van de urbanisatiegraad is hier zoals werd 
verwacht. 
De omzet is minder als er concurrentie van winkels is. Hoewel de richting 
van het frekwentie effekt nog dezelfde is, is het effekt hier niet signifi-
kant. 
In tegenstelling tot wat we zagen bij de 22 bedrijven in Y 3.2.1 leidde bij 
deze 74 bedrijven het overgaan van omzet/deur in de wijk op: omzet per klant 
als verklarende variabele in de regressieberekening tot een verslechtering 
van het statistische resultaat. 
3.3 Kostenfunkties 
3.3.1 Kostencategorieën 
Voor de 100 EIM-bedrijven is het totale kostenpakket bekend, verdeeld over 
een aantal posten. 
Voor de analyse in dit hoofdstuk werden de kosten in de volgende categorieën 
opgedeeld : 
1_ arbeidskosten 
2 kosten van gebouwen: huur, schoonmaken en onderhoud inventaris 
3 voertuigkosten: onderhoud, afschrijving, gas + elektriciteit + brandstof + 
water 
M^  interest 
5_ administratiekosten: administratie, assuranties, overige afschrijvingen, 
telefoon, heffingen en vakbelangen, algemene sanerings-
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kosten, sociaal fonds, overige kosten 
6_ reclame kosten 
De achter de kostensoorten opgesomde termen zijn posten op het EIM-enquête 
formulier. In sommige gevallen zou een nadere splitsing een logischer toe-
wijzing mogelijk hebben gemaakt. Zo is er op het formulier b.v. een post 
voor gas + elektricitiet + brandstof + water, die hier vanwege de brandstof 
onder voertuigkosten is gerekend, maar daar wat betreft gas en water niet 
hoort. 
De verdeling van de kosten over de 6 bovenstaande categorieën voor de 100 
bedrijven als totaal is: 
arbeidskosten 78 % (waarvan gewaardeerd 76 %, betaald 2 %) 
kosten van gebouwen 3 % 
voertuigkosten 10 % 
interest 2 % 
administratie 5 % 
reclamekosten 2 % 
totaal 100 % 
In het volgende worden voor de verschillende kosten categorieën funkties 
ontwikkeld, die de kosten verklaren uit variabelen als omzet, voertuigtype, 
wijktype etc. Wat betreft de arbeidskosten wordt gewerkt met de aantallen uren 
en worden afzonderlijk beschouwd: venturen en overige arbeidsuren. 
3.3.2 Bezorgtijd 
Voor de 74 bedrijven met 1 wijk is getracht de bezorgtijd te verklaren uit-een 
aantal variabelen. 
Het resultaat bij.een lineair model luidt: 
p XXX XX 
Uy = 1126,8 - 1,783 H + 0,938 Q + 78,63 Fr + 19,48 T - 5,585 U 
(2,70) (1,92) (0,74) (0,13) (0,03) 
- 160,6 W2 - 151,9 W3 (4) 
(1,02) (0,68) 
R2 = 0,122 n = 74 Ü^ = 2580,9 
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Het resultaat bij een multiplicatief model luidt: 
_ xxx xxx 
In ÙJ = 2,253 + 0,508 In H + 0,385 In Q + 0,165 In Fr + 0,0156 T 
(3,97) (3,34) (1,16) (0,28) 
- 0,00716 W1 - 0,0675 W? - 0,0505 V?3 (5 ) 
(0 ,11 ) (1 ,21 ) (0 ,64 ) 
R2 = 0,211 n = 74 
We zien dus dat het aantal huisdeuren in de wijk en de omzet per huisdeur 
de venttijd duidelijk beïnvloeden. Verder is een multiplicatief model aan-
merkelijk beter dan een lineair model. Beide verschijnselen stemmen overeen 
met het gevondene bij de "Enquête Melkdetailhandel 1974 van het Froduktschap 
voor Zuivel", ^ 3.1. 
3.3.3 Overige arbeidstijd 
De overige arbeidstijd is berekend door van de totale gewerkte tijd de 
venttijd af te trekken. Deze overige arbeidstijd is vergelijkbaar met de 
"tijd voor laden, lossen en administratie" (U ) uit de PZ-enquête. Daarom 
L 
E duiden we deze overige arbeidstijd hier aan als U 
—E 
De gemiddelde overige arbeidstijd: UL blijkt 1248,7 te zijn, dat is per 
week 24 uur. Dit is hoog, vergeleken met de PZ-enquête waar voor de betref-
fende week in sept/okt 1974 de gemiddelde tijd besteed aan laden, lossen en 
administratie 16,4 uur per bedrijf bleek te zijn. 
Evenals bij de PZ-enquête werden ook hier de bedrijven gesplitst in hoog-
efficiënte en laag-efficiënte bedrijven. Het criterium is weer: 
LLAplOO = laad, los en administratietijd (in uren) per ƒ 100 omzet. 
Vanwege de over het algemeen hogere IL bij deze EIM-bedrijven werd de caesuur 
nu bij LLAplOO = 0,6 i.p.v. bij LLAplOO = 0,4 gelegd. 
Voor iedere groep bedrijven is getracht IL te verklaren uit een aantal 
achterliggende variabelen. 
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Resultaat voor de hoog-efficiënte bedrijven; 
E XXX 
IL = - 544,8 + 0,005931 TO + 89,9 T + 111,6 K + 4,850 Z (6) 
JJ 
(5,27) (1,20} (1,03} (1,13) 
R2 = 0,44 n = 47 üf = 776,2 TO = 182654 
Li 
We zien dat, evanals bij de "Enquête Melkdetailhandel 1974 van het Produkt-
schap voor Zuivel"( o 3.3.2), de totale omzet de belangrijkste determinant 
van de totaal bestede overige tijd is bij de laag-efficiënte bedrijven. 
De overige variabelen zijn niet signifikant. 
Het gebruik maken van een computer bij de administratie lijkt niet tijdsbe-
sparend te werken. 
Laag-efficiënte bedrijven: 
p XXX XXX 
ü. = 223,6 + 0,006615 T0 + 367,6 T + 144,9 K + 1,922 Z (7) 
IJ 
(3,97) (2,70) (0,94) (0,31) 
R = 0,314 n = 53 If = 1667,6 TO = 183654 
IJ 
Ook hier is de variabele met de duidelijkste invloed de totale omzet T0. 
Verder werkt bij deze laag-efficiënte bedrijven het gebruik van een truck 
blijkbaar nadelig op de totaal benodigde tijd. 
Uit de vergelijking van TO bij (6) en (7) volgt dat de hoog-efficiënte 
en laag-efficiënte bedrijven elkaar wat betreft de omzet niet veel ontlopen. 
3.3.4 Overige kosten 
Voor de verklaring van de overige kosten, opgesplitst in de 5 categorieën 
(zie 3.3-1): gebouwen, voertuig»interest, administratie en reclame werd per 
categorie een model gespecificeerd. Verklarende variabelen waren variabelen 
als omzet, wijktype, voertuigtype, het aantal wijken per bedrijf, etc. De 
parameters hiervoor werden geschat en vervolgens werden de variabelen uit 
de regressievergelijkingen verwijderd die bij <* = 0,10 niet signifikant waren. 
Daarna werden de schattingen opnieuw uitgevoerd. 
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Hieruit resulteren de onderstaande kostenfunkties: (alle kosten zijn op 
jaarbasis in guldens): 
1) Gebouwkosten 
XXX XXX 
Geb = -218,672 + 0,00826 TO - 524,727 W (8) 
(4,44) (2 ,37) 
R2 = 0,194 n = 100 Geb = 1238,3 
Kosten van gebouwen hangen dus positief samen met de omzet. Een wijk (bui-
ten het centrum) in een woonwijk van na '65 brengt lagere gebouwenkosten met 
zich mee. 
2) Voertuigkosten 
XXX XXX XXX 
Voer = 1263,594 + 0,0125 TO + 989,446 V - 94,049 OV (9) 
(3,06) (3,06) (2,49) 
R2 = 0,372 n = 741) Voer = 3822,8 
OV = ouderdom voertuig in jaren 
De voertuigkosten stijgen dus met de omzet, TO, en dalen met de ouderdom van 
het voertuig, 0V. Hier zal de .wijze van afschrijving een rol spelen. Verder is 
een bestelauto duurder dan een ander voertuig (meestal truck). 
3) Interstkosten 
XXX 
Int = -564,677 + 0,00852 TO 
(5,46) 
R2 = 0,234 n = 100 Int = 996,1 
De enige variabele waarvan een signifikante samenhang met de interestkosten 
werd waargenomen is de totale omzet TO. 




Ad = 906,268 + 0,00523 TO + 300,317 K 
(3,34) (1,89) 
R2 = 0,130 n = 100 Ad = 1912,5 
Ook de administratiekosten hangen positief samen met de omzet TO. Verder 
doet het gebruikmaken van een computer de administratiekosten stijgen. We 
zagen in (3.3,3) reeds dat bij gebruikmaking van een computer ook de totale 
bestede arbeidstijd bepaald niet kleiner, maar eerder groter is. 
Blijkbaar vergt het gereedmaken van de gegevens voor computerverwerking 
dus extra kosten en inspanning. Deze computerverwerking geschiedt bij 16 % 
van de bedrijven. 
5) Reclamekosten 
Zoals verwacht mocht worden is dit een autonome post, die niet uit andere 
variabelen verklaard kon worden. 
De gemiddelde reclamekosten per bedrijf (R) bedragen 911,2 
3.4 Samenvatting 
Uit het materiaal van de 100 EIM-bedrijven werden.omzet- en kostenfuncties 
geschat. 
Voor zover in de omzetfuncties dezelfde variabelen gebruikt werden als bij de 
eerdere onderzoekingen wijzen de waargenomen effekten in het algemeen in 
dezelfde richting. Dit geldt voor: assortimentsbreedte, bezorgfrekwentie en 
urbanisatiegraad. Van 2 nog niet eerder gehanteerde variabelen kon hier het 
effekt op de omzet worden vastgesteld. 
Hierbij bleek dat de reklame-uitgaven positief samenhangen met de omzet en dat 
het aanwezig zijn van concurrerende winkels een negatief effekt heeft. 
Wat betreft de venttijd blijkt, evenals bij de PZ-enquête, dat het aantal huis-
deuren in de wijk en de omzet per huisdeur in een multiplicatief model de 
belangrijkste bijdrage tot de verklaring van de venttijd vormen. 
-19' 
Voor de overige arbeidstijd is de totale omzet de belangrijkste verklarende 
variabele. Voor de diverse overige kostenposten zoals gebouwenkosten, voertuig-
kosten, etc. zijn verder afzonderlijke functies opgesteld, waarbij eveneens 
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Dit onderzoek van de 43 bedrijven is in de eerste plaats erop gericht om te 
zien of er duidelijke verschillen bestaan tussen bedrijven met een goed ekono-
misch resultaat en bedrijven met een slecht ekonomisch resultaat ten aanzien van 
de inzet van de beslissingsvariabelen en wat betreft de karakteristieken van 
de wijk. 
Een ambulante melkdetailhandelaar is in feite een handelsonderneming die een 
reeks van produkten inkoopt en deze door er naar plaats en tijd waarde aan 
toe te voegen tegen een hogere prijs kan verkopen. De waarde die de ambulante 
melkdetailhandel aan het produkt toevoegt is het aan huis bezorgen van produk-
ten op een tijdstip dat zoveel mogelijk overeenkomt met de wensen van de 
klanten. Uit deze toegevoegde waarde moeten de kosten bestreden worden en 
moet een bevredigend resultaat overblijven. 
Uit deze beschrijving blijkt welke beslissingen er door de ambulante melkdetail-
handelaar genomen moeten worden. Dat zijn in de eerste plaats de beslissingen 
met betrekking tot de inkoop en verkoop. In de tweede plaats zijn dat de be-
slissingen omtrent de te maken kosten die bij de ambulante melkdetailhandel 
vooral uit arbeidskosten en kosten van het vervoermiddel bestaan. Hoe deze 
beslissingen genomen zullen worden is in belangrijke mate afhankelijk van de 
kwaliteit van de ondernemer. 
Elke onderneming werkt in een bepaalde omgeving. Dat is in het geval van de 
bezorgende melkdetailhandel de bezorgwijk. Binnen, de wijkstruktuur kunnen 
worden onderscheiden enerzijds wijkvariabelen, zoals aard van de bebouwing 
en. samenstelling van de bevolking, en anderzijds concurrentievariabelen. 
Deze variabelen hebben invloed op het ekonomisch resultaat van de bezorgende 
detailhandel. 
In het voorgaande is gesteld, dat de kwaliteit van de ondernemer en de wijk-
struktuur de belangrijke variabelen zijn die het resultaat van de bezorgende 
melkdetailhandel beïnvloeden. Over de vraag hoe deze twee variabelen op elkaar 
inspelen, bestaat :een vuistregel in de organisatie-advieswereld: een goede 
of een slechte organisatiestruktuur bemand met onbekwame mensen geeft een slecht 
resultaat een slechte organisatiestruktuur bemand met bekwame mensen geeft 
een redelijk resultaat en een goede organisatiestruktuur bemand met bekwame 
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mensen geeft een (zeer) goed resultaat. Als men voor organisatiestruktuur de 
wijkstruktuur invult en voor de bemanning de kwaliteit van de ondernemer dan 
kan men het voorgaande als volgt schematisch weergeven: 
Tabel 1 Het theoretische effekt van alternatieve combinaties van 








++ + ++ zeer goed 
+ goed 
- slecht 
— zeer slecht 
De kwaliteit van de ondernemer is in het hierna volgende enerzijds onderzocht 
op grond van de wijze waarop hij zijn beslissingsvariabelen met betrekking tot 
de markt hanteert en anderzijds met behulp van een aantal persoonlijkheidsken-
merken als motivatie voor het beroep, het overnemen van ideeën uit vakbladen 
of van collega's, het doen van pogingen om klanten vast te houden of terug te 
winnen. 
De beslissingsvariabelen met betrekking tot de inkoop zijn nauwelijks in het 
onderzoek betrokken. 
Wat de algemene geldigheid van de conclusies uit dit onderzoek betreft dient 
men voorzichtig te zijn. Dit wordt veroorzaakt door de volgende feiten: 
a) De bedrijven uit de steekproef als beschreven in hoofdstuk 2 zijn niet 
volgens het toeval getrokken uit alle bedrijven 
b) Het aantal bedrijven dat in dit onderzoek is betrokken, is klein 
c) Niet alle gegevens hebben betrekking op hetzelfde jaar 
d) De methode van onderzoek die gebruikt is (stepwise-regression) heeft een 
exploratief karakter. Er ontbreekt echter een validatiesteekproeJ om te 
toetsen of de gevonden verbanden ook in nieuw cijfermateriaal aanwezig zijn. 
2. STEEKPROEF EN ENQUETE 
De enquête is in de tweede helft van oktober 1975 gehouden onder H3 bedrijven, 
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door het Economisch Instituut voor het Midden- en Kleinbedrijf en het Bedrijf-
schap Detailhandel in Melk en Melk- en Zuiveiprodukten. 
Deze bedrijven zijn als volgt onderverdeeld: 
a) 25 bedrijven uit de 100 bedrijven van melkslijters die in het Rentabiliteits-
onderzoek Ambulante Melkdetailhandel 1973 van het Economisch Instituut voor 
de Middenstand waren opgenomen. Dit zijn bedrijven zonder winkel welke op 
traditionele wijze in de bezorgwijken werkzaam zijn. Deze 100 bedrijven 
behoren tot de zogenaamde modale bedrijven in de omzetcategorie ƒ 115.000 
tot ƒ275.000. Men kan namelijk de bedrijven in klassen indelen door deze 
uit te zetten in een frekwentieverdeling van de omzet. Door de hoogst voor-
komende omzet op 100% te stellen kan men omzetklassen maken van 0 - 25% 
25 - 50%, 50 - 75% en 75 - 100% die respektievelijk eerste, tweede, derde 
en vierde kwartiel genoemd worden. De kwartielgrenzen waren in 1973; 
eerste kwartiel Z ƒ 115.000 
tweede kwartiel ƒ 115.000 -<£ƒ 186.000 
derde kwartiel ƒ 186.000 - < / 275.000 
vierde kwartiel y f 275.000 
b) 5 bedrijven uit het vierde kwartiel die op traditionele wijze bezorgen, 
c) 13 bedrijven dié een rijdende winkel exploiteren. 
De 43 bedrijven zijn geselekteerd op basis van hun resultaat in 1973; 
binnen elk kwartiel is een aantal bedrijven gezocht met een zo hoog mogelijk 
ekonomisch resultaat en een aantal met een zo laag mogelijk ekonomisch resultaat, 
Voor de bedrijven onder b en c kon het ekonomisch resultaat benaderd worden 
aan de hand van enkele vragen uit de enquête (vraag 37 en 38 van het enquête-
formulier in bijlage 1). 
Het resultaat van de selektie is te vinden in tabel 2. 
Tabel 2 Aantal bedrijven, gemiddelde omzet en gemiddeld ekonomisch resultaat 
van de 43 bedrijven naar onderscheiden categorie 
categorie 
25 bedrijven EIM 
.2e kwartiel 
,3e kwartiel 
8 bedrijven uit 4e .kwartiel 
























vervolg tabel 2 
categorie 
25 bedrijven EIM 
. 2e kwartiel 
. 3e kwartiel 
5 bedrijven uit 4e kwartiel 
13 rijdende winkels 
Neg. Ekon. Resultaat 
aantal gem. omzet gem. ek. res. 
5 ƒ 160.000 
7 ƒ 216.000 
3 ƒ 233.000 
10 ƒ 410.000 
- ƒ 15.800 
- ƒ 12.000 
- ƒ 8.300 
- ƒ 20.400 
In deze tabel zijn een beperkt aantal bedrijven opgenomen onder "positief-
ekonomisch resultaat", terwijl zij in feite een klein negatief ekonomisch 
resultaat hebben. Dit is het gevolg van het feit dat er onvoldoende bedrij-
ven met een positief ekonomisch resultaat gevonden konden worden. 
De gegevens die nodig zijn voor de berekening van het ekonomisch resultaat 
hebben betrekking op het jaar 1973. De gegevens over de persoon van de on-
dernemer, over zijn beslissingsvariabelen en over de wijkstruktuur hebben 
voor zover zij uit de eerste 36 vragen van de enquête (bijlage 1) geput zijn 
alle betrekking op het jaar 1975. De overige gegevens dateren voor de boven-
genoemde 25 bedrijven uit het EIM onderzoek van 1973. Voor de resterende 18 
bedrijven komen deze gegevens uit het tweede deel van de enquête (bijlage 1) 
en dateren dus van 1975. 
3 DEFINIËRING VAN DE VARIABELEN 
In dit hoofdstuk worden de variabelen gedefinieerd die zijn gebruikt in het 
onderzoek naar de faktoren die het ekonomisch resultaat van de bezorgende 
melkdetailhandel beïnvloeden. Achter iedere gedefinieerde variabele wordt 
verwezen naar de overeenkomstige vraag of vragen in de enquêtelijst. (zie 
bijlage 1). Een aantal vragen is nu niet gesteld aan de traditionele melk-
handel, omdat dit reeds in 1973 is gebeurd en van deze gegevens uit 1973 gebruik 
kon worden gemaakt. De definiëring van de variabelen is als volgt: 
a) ekonomische variabelen 
EKON = het ekonomisch resultaat in 1973 
in eenheden van 10.000 gulden 
vraag in enquête 
37,38 
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0MZ75 = de omzet in de week van 22 t/m 27 sept. 
1975 in guldens 
0MZ73 = de omzet in het jaar 1973 in eenheden 
van 100.000 gulden 
GROEI = OMZ75 x 50 
OMZ73 
De omzet van 1975 is geschat door de omzet van 
22 t/m 27 september 1975 met 50 te vermenigvul-
digen 
WINST = het bruto winstpercentage in 1973 
UUR = het door alle medewerkers gewerkte aantal uren 
in een modale week in 1973. Een modale week is 
een week in het voor- of in het najaar, waarin 
geen sprake is van bijzondere omstandigheden als 
vakanties en feestdagen 






b) variabelen omtrent de persoon van de ondernemer 
LFT = leeftijd van de ondernemer 
0PL = 1 in geval van voortgezet dagonderwijs 
= 0 in geval van voortgezette cursussen 
MOTIV = 1 in geval van motivatie "zeer zeker wel" 
en "denk van wel" bij de vraag of de onder-
nemer dit beroep opnieuw zou kiezen 
= 0 anders 
IDEE = in geval van vruchtbare ideeën uit vakbladen of 
tijd uitsparen door andere werkwijze 
= 0 anders 
VERW = 1 als af en toe of geregeld nagegaan wordt of 
voor bepaalde artikelen de verkoopresultaten aan 
de verwachtingen beantwoorden 
= 0 anders 
WIN = 1 in geval van pogingen om klanten te binden of 
terug te winnen 
= C anders 
PRAAT = 1 als behalve met het administratiekantoor en de 
accountant ook nog met anderen over het bedrijf 
gesproken wordt 







De gemiddelden van de hier gedefinieerde variabelen worden in de onderstaande 
tabel gegeven. 






































































4. RESULTATEN VAN HET ONDERZOEK 
4.1 Inleiding 
Met behulp van regressie-analyse is getracht de ekonomische variabelen EKON, 
OMZ75, GROEI en UUR te verklaren uit de kenmerken omtrent de persoon van de 
ondernemer, de beslissingsvariabelen ten aanzien van inkoop en verkoop, de 
concurrentievariabelen en de wijkvariabelen. Meestal is eerst een "stepwise" 
procedure toegepast met als potentiële verklarende variabelen alle niet-eko-
nomische variabelen om de belangrijkste hiervan op te sporen. In deze proce-
dure worden de variabelen éen voor len, afhankelijk van de mate waarin zij 
bijdragen tot de verklaring van de te verklaren variabele, in de regressie-
vergelijking opgenomen. Daarna is met de relevant geabhte verklarende varia-
belen een gewone regressie-analyse uitgevoerd. 
In het vervolg geldt steeds dat de betrekkelijk kleine omvang van de steek-
proef het mogelijk aantal variabelen, dat bijdraagt tot de verklaring van 
de te verklaren variabele, beperkt. Over de belangrijkste verklarende varia-
belen zullen echter aanwijzingen gevonden moeten kunnen worden. 
4.2 Het ekonomisch resultaat als te verklaren variabele 
In deze regressie-analyse zijn mede als verklarende variabelen opgenomen de 
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omzet van 1973, het brutowinstpercentage in 1973 en het aantal in 1973 gewerkte 
uren. 
In de stepwise procedure werden de volgende variabelen in de eerste zes stappen 
gekozen ter verklaring van het ekonomisch resultaat EKON: 
UUR, WINST, ADV, WOON, SUPER en ASSOR 
De bijbehorende regressiecoefficienten en t-waarden zijn: 
Tabel i+ Verklaring van het ekonomisch resultaat, EKON, uit een 
aantal variabelen door middel van "stepwise" regressie 
variabele regressiecoefficient t-waarde (abs) 
1. UUR1} - 0,026i+
 5 j l 6 
2. WINST 0,3671 4,64 
3. ADV 0,8130 2,89 
4. WOON 0,0133 2,69 
5. SUPER 0,2215 2,55 
6. ASSOR - 0,5963 1,62 
constante ~ 6,5112 
R2 = 0,611+;
 n = 1+3 
Voor de verklaring van de aanduiding der variabelen, zie hoofdstuk 3 
Bij een onbetrouwbaarheid van 5% is t ^ (0,05) ÄS 1,69, zodat de eerste vijf 
variabelen signifikant bijdragen tot de verklaring van EKON. 
Uit deze regressie-analyse blijkt, dat het economisch resultaat 
a) lager is bij toename van het aantal gewerkte uren. Dit kan verklaard 
worden uit het feit, dat bij langer werken de additionele omzet steeds 
geringer wordt zodat per extra uur werken de arbeidskosten hoger zijn 
dan de omzet 
b) hoger is bij een hoger bruto winst percentage 
c) hoger is als er folders verspreid worden of geadverteerd wordt 
d) hoger is als het percentage eengezinswoningen in de wijk groter is 
e) hoger is als het aantal supermarkten en verbruikersmarkten in de wijk 
groter is. 
Dit suggereert, dat als er veel supermarkten en/of verbruikersmarkten 
in de wijk zijn er veel potentiële klanten vlakbij wonen. Er is dus een 
-10-
grote dichtheid van bebouwing en de bezorgende melkdetailhandel profiteert 
hiervan mee. Dt effekt zou dan groter moeten zijn dan het concurrentie-
effekt. 
Men zou verwachten dat de omzet van 1973 signifikant positief bijdraagt tot de 
verklaring van EKON. Uit analyse van de gegevens (tabel 2) bleek, dat dit 
samenhangt met het sterk negatief ekonomisch resultaat van de 13 rijdende 
winkels (de correlatiecoëfficiënt tussen al of niet rijdende winkel en 
ekonomisch resultaat is - 0,45). De 13 rijdende winkels hebben een hogere omzet 
dan de melkslijters en onder andere vanwege het grote aantal arbeidsuren van 
de ondernemer en meewerkende gezinsleden een negatief ekonomisch resultaat. 
Dat deze faktor verstorend werkt blijkt ook uit het feit, dat als men EKON 
definieert als dummyvariabele, namelijk ËKON = 1 in geval van positief ekono-
misch resultaat en EKON = 0 in geval van negatief ekonomisch resultaat, 0MZ73 
wel een signigikante bijdrage levert tot de verklaring van EKON (t-waarde = 3,03) 
De oorzaak hiervan is dat de mate van negativiteit van het ekonomisch resul-
taat van de rijdende winkels door de dummyvariabele is. weggenomen. 
Daarna is in een gewone regressie-analyse de variabele al of niet rijdende 
winkel als extra verklarende variabele opgenomen. Omdat de assortimentswijzi-
ging ASSOR niet signifikant tot de verklaring van EKON bijdraagt en bovendien 
het teken tegengesteld is aan de verwachtingen is deze variabele niet meer 
opgenomen. Het resultaat hiervan is te vinden in tabel 5. 
Tabel 5 Verklaring van het ekonomisch resultaat uit een aantal 
variabelen door middel van regressieanalyse 
variabele/ regressiecoëfficiënt t-waarde (abs) 
1. UUR1* - 0,0238 4,43 
2. WINST 0,3002 3,80 
3. ADV 0,6828 2,54 
4. WOON 0,0134 2,67 
5. SUPER 0,2024 2,34 
6. RW - 0,3819 1,19 
constante - 5,4628 
R2 = 0,601; n = 43 
Zie hoofdstuk 3 voor de definitie van de variabelen 
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Wat de eerste vijf variabelen betreft komen de resultaten overeen met die in 
tabel 4. Het al of niet werken met een rijdende winkel draagt niet signifi-
kant bij tot de verklaring van EKON, maar het negatieve teken is wel in over-
eenstemming met het in het voorgaande gestelde. 
Conclusie: 
Buiten de variabelen omzet, bruto winst percentage en gewerkt aantal uren 
blijken vooral het al of niet verspreiden van folders of adverteren en het 
percentage eengezinswoningen in de wijk(en) de bepalende faktoren voor het 
ekonoraisch resultaat te zijn. Over de invloed van het aantal super- en verbrui' 
kersmarkten zijn slechts spekulatieve opmerkingen te maken. 
4.3 De omzet van een week in sept. 1975 als te verklaren variabele 
In een "stepwise" regressie-analyse zijn de volgende variabelen in de eerste 
zes stappen gekozen ter verklaring van de omzet in een week van september 
1975, OMZ75: RW, KLANT, ADV, WOON, CONC en WIN. 
De bijbehorende regressiecoefficienten en t-waarden zijn: 
Tabel 6 Verklaring van de omzet in een week in september 1975 
door middel van "stepwise" regressie 
variabele regressiecoefficient t-waarde (abs) 









- 1066,55 2,26 
887,25 2,12 
constante 591,67 
R2 = 0,814; n = 43 
1 )
 Zie hoofdstuk 3 voor de definitie van de variabelen. 
Bij een onbetrouwbaarheid van 2,5% is t3? (0,025) ^ 2,02, zodat alle hier 
genoemde variabelen signifikant bijdragen tot de verklaring van de omzet in de 
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week van 22 t/m 27 september 1975. 
Conclusie 
Uit deze regressie-analyse blijkt, dat 
a) de weekomzet van een rijdende winkel gemiddeld ruim ƒ 3900 hoger is dan 
wanneer een ander vervoermiddel gebruikt wordt 
b) de weekomzet gemiddeld met ruim 6 gulden per additionele klant stijgt 
c) bedrijven die folders verspreiden en/of adverteren een weekomzet hebben 
die gemiddeld ruim / 1300 hoger ligt dan bij bedrijven die dit niet doen 
(correlatiecoëfficient tussen RW en ADV is 0,34-) 
d) per extra procent eengezinswoningen in de wijk de weekomzet gemiddeld met 
20 gulden toemeemt 
e) de aanwezigheid van winkels met goedkope aanbiedingen voor melk en melk-
produkten de weekomzet gemiddeld met ruim 1000 gulden doet afnemen 
f) ondernemers die pogingen doen om klanten te binden, respektievelijk terug 
te winnen gemiddeld ruim 800 gulden per week meer omzetten 
Hieruit blijkt, dat als we het verspreiden van folders en adverteren en het 
proberen klanten te binden of terug te winnen beschouwen als een afspiegeling 
van het commerciële beleid van de ondernemer, de in dit opzicht aktieve onder-
nemers een aanzienlijk hogere weekomzet kunnen behalen dan degenen die op dit 
terrein niet aktief zijn. 
I.t De groei van de omzet als te verklaren variabele 
De omzetgroei is berekend door eerst de omzet voor 1975 te schatten met behulp 
van de weekomzet van 22 t/m 27 september 1975. Deze week zou men vanwege het 
feit dat er geen sprake is van bijzondere omstandigheden als feestdagen en/of 
vakantie een modale week kunnen noemen en aannemende dat er 50 weken per jaar 
in de wijk wordt bezorgd is de geschatte jaaromzet voor 1975: 50 x OMZ75. 
Als men dit bedrag deelt door de omzet behaald in het jaar 1973, dan heeft men 
een index voor de groei van de omzet, welke niet gecorrigeerd is voor de 
invloed van de inflatie. Er is nagegaan welke de invloed is van de niet-ekono-
mische faktoren op de groei van de omzet. 
In een stepwise regressie-analyse zijn de volgende variabelen in de eerste 
zeven stappen gekozen ter verklaring van de GROEI: 
BW, WIN, CONC, ADV, IDEE, FREKW en RW. Het resultaat is in tabel 7 weergegeven. 
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Tabel 7 Verklaring van de omzetgroei van 1975 ten opzichte van 1973 voor de 
13 bedrijven door middel van "stepwise" regressie 
variabele regressiecoè'fficiënt t-waarde (abs) 
1. BW1) - 0,0825 1,53 
2. WIN 0,1311 2,78 
3. CONC - 0,1522 2,94 
4. ADV 0,1281+ 2,71 
5. IDEE - 0,0883 2,06 
6. FREKW - 0,0022 2,27 
7. RW 0,1007 1,86 
constante 1,3846 
R2 = 0,468; n = 43 
1
^Zie hoofdstuk 3 voor de verklaring van de symbolen 
Bij een onbetrouwbaarheid van 5% is t35 (0,05)«1,69, zodat op BW na alle 
variabelen signifikant bijdragen tot de verklaring van GROEI. 
Het teken van de regressiecoffecient van IDEE is tegengesteld aan de ver-
wachtingen. De coefficient van FREKW suggereert, dat bij hogere bezorgfre-
kwentie de groei lager is dan bij een lagere bezorgfrekwentie. 
Deze invloed van FREKW op GROEI kan een gevolg zijn van het feit, dat een 
aantal melkmannen tussen 1973 en 1975 van een op twee wijken is overgestapt 
en daarbij de bezorgfrekwentie heeft verlaagd. 
In hoeverre deze resultaten betrouwbaar zijn blijkt bij een gewone iregressie-
analyse zonder de variabelen BW en IDEE (zie tabel 8) 
Tabel 8 Verklaring van de omzetgroei van 1975 ten opzichte 
van 1973 door middel van regressie-analyse 



























 zie hoofdstuk 3 voor verklaring van de symbolen. 
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Bij een onbetrouwbaarheid van 5% is t „ (0,05) Ä 1,68, zodat de variabelen 
WIN, CONC en ADV signifikant bijdragen tot de verklaring van GROEI. 
De coefficient van FREKW in tabel 7 blijkt niet stabiel te zijn bij wijziging 
van de relatie. 
Conclusie 
De volgende variabelen hebben een signifikante invloed op de groei van de 
omzet : 
a) het pogen om klanten te binden of terug te winnen (positief) 
b) de aanwezigheid van winkels met goedkope aanbiedingen voor melk en 
melkprodukten in de wijk (negatief) 
c) indien er met folders gewerkt wordt of geadverteerd wordt (positief) 
4.5 De arbeidsuren van een modale week in 1973 als te verklaren variabele 
Uit de mogelijke verklarende variabelen is een zevental gekozen, dat het 
meest relevant geacht werd voor de verklaring van de fluktuaties in de ar-
beidsuren van een modale week UUR. Dit zevental is RW, LFT, WIN, SAMEN, 
WOON, KLANT en BW. 
LFT staat hier voor leeftijd van de ondernemer, terwijl UUR staat voor alle 
arbeidsuren die in het bedrijf gemaakt worden. Aangezien echter de onder-
nemer doorgaans het grootste aantal arbeidsuren voor zijn rekening neemt is 
LFT als verklarende variabele opgenomen. De resultaten zijn weergegeven in 
tabel 9. 
Tabel 9 Verklaring van het aantal arbeidsuren in een "modale" week 
in 1975 door middel van regressie-analyse 
variabele regressiecoefficient t-waarde (abs) 
n— —Ä- =- ~ — -
1. RW ' 20,689 2,24 
2. LFT - 0,498 0,97 
3. WIN 0,285 0,03 
4. SAMEN - 1,590 0,18 
5. WOON 0,105 0,70 
6. KLANT 0,004 0,10 
7. BW 11,066 1,17 
constante 85,943 
R2 = 0,266; n = 43 
1) Zie hoofdstuk 3 voor verklaring van de symbolen. 
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Bij een onbetrouwbaarheid van 5% is t_5 (0,05)<^ 1,68, zodat alleen de variabele 
RW signifikant bijdraagt tot de verklaring van het gewerkte aantal uren, dat 
in geval van het werken met een rijdende winkel gemiddeld ruim 20 uur per 
week hoger is dan wanneer met een andere formule gewerkt wordt. De andere 
coëfficiënten (met uitzondering van WOON) hebben wel het verwachte teken. 
4.6 Evaluatie van de resultaten 
De variabelen, die een signifikante invloed op de te verklaren ekonomische 
variabelen bleken te hebben zijn in tabel 10 samengevat. 
Tabel 10 Variabelen die van invloed zijn op het resultaat 
van de bezorgende melkdetailhandel 





















Onder de variabelen in tabel 10 die signifikant invloed uitoefenen op het 
resultaat van de bezorgende melkdetailhandel zijn er drie die deze zelf kan 
beïnvloeden. Dat is in de eerste plaats het pogen om klanten te binden of 
terug te winnen en in de tweede plaats het verspreiden van folders of ad-
verteren. Beide hebben een positief effekt op de omzet (-groei). Het effekt 
van het verspreiden van folders en adverteren is zodanig dat het waarneembaar 
op het ekonomisch resultaat doorwerkt. Het al of niet werken met een rijdende 
winkel is een derde beslissingsvariabele van de bezorgende melkdetailhandel. 
Deze variabele heeft een positieve uitwerking op de omzet, maar werkt ook 
kostenverhogend. Bij de verklaring van EKON hebben we opgemerkt, dat de uit-
werking van de rijdende winkel op het ekonomisch resultaat binnen het kader 
van dit deelonderzoek negatief is. 
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Concluderend kunnen we stellen dat in dit onderzoek de in de Inleiding gestelde 
vraag, namelijk of ondernemers, die een goed ekonomisch resultaat behalen, 
verschillen van degenen die een slecht ekonomisch resultaat behalen ten aanzien 
van de inzet van de beslissingsvariabelen en wat betreft de karakteristieken 
van de wijk, bevestigend beantwoord kan worden. 
e>ljU\6E d 
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**uitsl . trad. melkh. K = als A. maar dan 4e kwartiel R - u i t s l . r ijd. winkel 
*• Ondernemer (invullen in potlood) 
naa
» : _ _ „ „ _ bezorgwijk(en) ( i s e'e'n aaneengesloten gebied) 
straat: _ I II III 
Dl aats: _ _ Pi aats 
gemeente 
provincie 
* I" welk Jaar bent u geboren ? 19 
• Hebt u na de lagere school nog dagonderwijs gevolgd ? Ja/neen 
20
 Ja, i s dit 1. voortgezet algeneen vormend (mulo, hbs, enz.) Ja/ncen 
2. of een andere vorm van dagonderwijs ja/neen 
• Heeft u cursussen gevolgd op het gebied van: 
!• handelskennis of vakbekwaamheid 
2. voortgezette ondememerscursussen 
Ja/neen 
J a/neen 
diploma behaald ? ja/neen 
ja/neen 
• Hebt u uit de vakbladen wel eens vruchtbare ideeën voor 
uw bedrijf opgepakt ? Ja/neen 
«o Ja, welke ? 1. 
^ 2. .... 
D 
' Als u opnieuw dit beroep zou kunnen kiezen, zou u dat zeer zeker wel D denk van wel L~~l ?°u l k *° n i e t PI 
dan beslist weer doen ? 
2o Ja, waarom wel ?.... 
denk van niet O zeer zekernietQ kunnen zeggen 
2o neen, waarom niet ? 
' Houdt u de dagontvangsten bij ? j a/neen 
* Gaat u in voorkomende gevallen voor bepaalde artikelen 
oa of de verkoopresultaten aan uw verwachtingen beant-
woorden ? 




 Gaat u wel eens na of iedere meter schaplengte voldoende 
omzet oplevert ? Ja/neen 
* Wordt tijdens de route de voorraad door bijladen aange-
vuld ? Ja/neen 
b
 Zo Ja, hoe geschiedt dit ? 1. terug naar opslagruimte Ja/neen 
2. aanvoer gedurende bezorgtijd ja/neen 
c
 Indien terug naar opslagruimte, hoeveel extra tijd kost 
<ttt dooreengenomen ? min. 
'O. Bezorgt u na ? 
2D Ja 
j a/neen 
1. dagelijks ? 




lia Lukt het wel eens door een andere werkwijze tijd uit te 
sparen ? ja/neen 
b Zo Ja, kunt u daar een of meer voorbeelden van noemen ? 1. 
2. 
12. Van hoeveel leveranciers betrekt u meestal 
(nul Invullen als u het niet verkoopt) 
1. uw eieren ? 
2. uw frisdranken ? 




13a werkt u als regel snel mee aan speciale acties van leve-
ranciers ? 
b Zo ja, hoe beoordeelt u de uitwerking van deze acties 
op uw eigen bedrijfsresultaten ? 
ja/neen 
1. zeer positief Q 2. positief O 3. neutraal O 
4. negatief C] 5. zeer neg, Q 
Ma Komt er dit kwartaal nog oon t»vt spot voor blor ? jo/noon 
b go Jot wanneer ? 
13. Brengt u regelmatig wijzigingen aan in bepaalde onder-
delen van het assortiment ? 
zo ja, met welke regelmaat ? 
ja/neen 
1. een keer per maand 
2. een keer per kwartaal 




16. Welke artikelen of artikeleenheden hebt u in het afge-





17. Met welke soorten van artikelen hebt u het assortiment 
het afgelopen jaar uitgebreid ? 
18. Waarop gaat u af bij het nemen van dit soort beslis-
singen ? 




1. vakbladen • 4. collega's 
2. vertegenwoordigers Q 5. afnemers 
3. commerciële organisaties Q 6. overige 
t.w. 
I 
19a Houdt u zich voor artikelen waarvoor dit geldt doorgaans 
aan de adviesprijzen ? 
b Zo neen, hoe bepaalt u dan voor die artikelen uw ver-
koopprijs 7 „ _ 
j a/neen 
20a Zijn er levensmiddelenwinkels in uw wijk die voor melk 
en melkprodukten met goedkope aanbiedingen werken ? ja/neen 
b Zo ja, doet u daar wat tegen ? ja/neen 
e Zo J a, wat dan ? „ _ 
21. Houdt u de klanten op de hoogte van uw assortiment ? 
zo j*. hoe ? 
Ja/neen 
1. gesprekken Q 3. nota U 
2. bestelbriefje O 4. overzichtelijke uitstalling D 
5. anders, te weten 
22a Stopt u wel eens reclamefolders huis aan huis in de bus? ja/neen 
b Zo Ja. zijn dit 
c Hoeveel aanbiedingen hebt u doorgaans per folder ? 
d Hoe vaak verspreidt u folders ? 
e Werkt u met reclamebiljetten op de lijdende winkel ? 
1. eigen folders 
2. folders van anderen met eigen naam 
ja/nee» 
ja/nee« 
1. een maal per week 
3. een maal per maand 
5. minder vaak 
ja/neen 
O 2. een maal per 14 dagen D 
C3 4. alleen voor feestdagen D 
D 
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23. Adverteert u wel eens in wijkbladen en/of in andere 
huis aan huis periodieken ? j a/neen 
24a Als u merkt dat het gemiddeld bestede bedrag van een be-
paalde klant terugloopt onderneemt u dan op een of ande-
re manier een poging om dit bedrag weer op te voeren ? ja/neen 
b Zo Ja, hoe doet u dit dan ? 
25a Zou u nog ireer klanten kunnen bedienen dan u nu doet ? 
b
 Zo Ja, op welke wijze ? „ 
Ja/neen 
26a Bedient u ook klanten aan de deur ? 
b Zo Ja, hoeveel ? 
en waarom doet u dit ? 
J a/neen 
Sc — 
27a Aantal deuren per bezorgwljk ? 
b Aantal deuren dat u bedient ? 
c Kelk deel van het aantal deuren dat u bedient koopt 
minstens eenmaal per week in (procenten) ? 
d Vindt u dat te weigig ? 
II III 
ja/neen Ja/neen Ja/neen 
28aVraagt u wel eens naar de wensen van de klant t. a.v, het 
tijdstip van bediening ? ja/neen 
b Zo Ja, in hoeverre kunt u met bepaalde wensen rekening 
houden ? 
29a Zijn er klanten die normaal tussen 08.00 en 18.00 uur 
niet thuis zijn ? 
b Zo Ja, hoe belevert u deze klanten dan ? 
3
°. Spreekt u wel eens met anderen over uw bedrijf ? 
zo Ja, met wie ? 
3
*a fferkt u samen met andere melkhandelaren ? 
zo Ja, wat houdt deze samenwerking in ? 
ja/neen 
1. tasje of mand aan of bij de deur 
2. zet het in huis/schuur/garage/tuin 
3. maak gebruik van bezorgkastje 





4. commerciële organisaties 
5. discussieclubs 
6. anderen, t.w. 
j a/neen 




5. gem. gebr. koeling/opslag 
6. melksanering 














b Zo ja, wat is uw mening over deze samenwerking ? 




3. flats zonder lift 








33. Welke omzet ( inc lus ie f B.T.Ï7. ) - sb t u behaald in de week 
van 22 t/m 27 centember 1375 ? 
34. Hoe l a a t deze ornzet sich opspl i tson over: 
1. nelk en inalkprodiiktsn 
2. zuivel 
3. b i e r en frisdranken 
'4 . over i rx a r t ike len 
35. Hoe groot i s het aantal algemene levensmiddelenwinkels 
in de bezorçwijk(en) er. na?s te OTçe>inr ? Het gaat h i e r 
om winkels wcp.r ook rrelk en melkproducten verkocht wor-
den. 
1. zei f betf. warer.hui2.t.n _ 
2. verbruikersuarktfca (discounter?? 
3. supermarkten) 
4. zelfbed. kruideniers 
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36. K i l t u voor eïk van de eerstgenoerada Crie soorten: Z B W , V M en S M het adres noemen, aangeven of z i j voor voll« 
melk al of n i e t op de minimumprijs z i t t e n , en de geschatte vloeroppervlakte of eventueel in p l a a t s daarvan he t aan-
t a l check-outs asngeven. 











































DE RESTERENDE VRAGEN NIET V00Ä A (- traditionele roelkhandel) 
RK 
37a Hoe wordt bij u de administratie gevoerd ? incl. B.T.W. O excl. B.T.W. Q 
b T.".t was uw omzet in 1973 ? 
RK 
38. Wat is de totale werktijd per week van: 
1. de ondernemer 
2. echtgenote en/of meewerkende gezinsleden 
3. personeel 
J_*atj!ms_jitj}riitowJLnAtDercfintage_ 
in dat Jaa r ? 
d Wat was uw f i sca l e winst in 
dat j a a r ? f _. 
in week van 




is dat belangrijk meer of minder dan in 
dezelfde periode van 1973: 
minder G meer G 
minder G meer Q 
minder G meer Q „ 
RK 
39a Levert u ook aan grootverbruikers als personeelskan-
tines, verzorgingsflats en pensions ? 
b Zo ja, welk % van de omzet gaat naar grootverbruikers ? 
ja/neen 
RK 
40. Enkele kenmerken van de bezorgwijk(en) 
a de bevolking neemt: 1. merkbaar toe 
b gezinsfase: 
2. b l i j f t vrijwel gel i jk 
3. neent raerkbnar af 
4. weet n i e t 
1. overwegend jonge kinderen 
2. overwegend opgroeiende kinderen 
3. overw. middclb. en oudere leeft, 
4. gemengd, conbinatie 1 en 2 
5. gemencd, combinatie 1, 2 en 3 




































41. Hebt u een aanhanger achter de wagen ? | ja/neen 
DE VOLGENDE VRAGEN UITSLUITEND VOOR R (= rijdende winkel) 
• • — - — — • • " " ' " 
R 
42. Bij welke commerciële organisatie bent u aangesloten ? 
R 
43a Wat i s de lengte van de rijdende winkel ? 
b i s er koeling in de wagen ? 
c Zo Ja, wat i s de inhoud daarvan ? 
R 
44. Hoeveel tijd besteedt u aan het laden en lossen van het 
(een) vervoermiddel aan het begin en het eind van de dag? 
R 
45a Zijn in het magazijn de voorraden in dezelfde volgorde 
opgeslagen als waarin deze in de rijdende winkel zijn 
uitgestald ? 
R 
46. Hoe houdt u de voorraad op peil ? 
1. SRV D 
2. IVEKO D 
3. andere 0 te weten : 
meter 
ja/neen 




1. uitsluitend m.b. v. 
2. uitsluitend visueel 
3. mengvormen van 1 en 
R 
47a Wilt u aangeven welke van de volgende produkten u ver-
koopt ? 
1. halfvolle melk D W. vruchtenyoghurt 
2. magere melk Q » • bulgaarse yoghurt 
3. bloempap LJ 12. kwark 
4. gortepap O 13. dessertprodukten 
5. havermout D 14. volle chocolademelk 
6. vanlllevla G 15» magere chocolademelk 
7. chocoladevla O 16. room 
8. overige vla G l7« b o t e r 
9. magere yoghurt D 18. margarine 
b En welke van de volgende produkten verkoopt u ? 
1. aardappelen D 5- v e r s « vleeswaren 
2. verse groenten D 6. tabakswaren 
3. bllkgroenten G 7. brood uit fabriek 
4. vera fruit 0 8. brood van warme bakker 
R 
48. Hoe kondigt u de komst van de rijdende winkel bij de 
klanten aan ? 
R 
49. Op welke dagen bezorgt u en hoeveel stops maakt u per 
dag ? (bezorgdagen omcirkelen) 
2. aantal stops per dag __ 
R 
50a Krijgt u wel eens orders per telefoon ? 
b Zo ja, wat voor klanten doen dit vooral ? 
_ c stimuleert u dit ? 
R 
51. Doen zich op de route moeilijkheden voor verband houden-































































bellen aan de deur 

























EVALUATIE VAN ALTERNATIEVE BELEIDSSTRATEGIEËN 
VAN DE MELKMAN IN SAMENHANG MET DE KARAKTERIS-
TIEKEN VAN DE WIJK MET BEHULP VAN EEN SIMULA-
TIEMODEL 
I N H O U D 
1. Inle iding 
2. Het simulatiemodel 
2.1. De variabelen 
2.2. De struktuur van het model 
2.3. Voorbeeldsituatie en uitgangspunten 
3. Wijktypen en voertuigen 
4. Effekten van een aantal beslissingsvariabelen van de melkman; wijk-
grootte vrij te kiezen 
4.1. Bezorgfrekwentie 
4.2. Kredietverlening 
4.3. Het voeren van andere versprodukten 
4.4. Aan de deur bedienen 
4.5. Maximale intensiteit 
4.6. Voorlopige resultaten met betrekking tot de beschouwde intensi-
veringsmaatregelen 
5. Huidige wijkgrootten 
6. Gevoeligheidsanalyse 
6.1. Inleiding 
6.2. Effekt van het materiaal uit de validatiesteekproef 
6.3. Gevoeligheidsanalyse in verband met bezorgfrekwentie en aan de 
deur bedienen 
6.4. Effekt van individuele wijkvariabelen en beslissingsvariabelen van 
de melkman op de omzet 
7. Bespreking van de resultaten 
7.1. Samenvatting van de resultaten tot nu toe 




Op een aantal plaatsen in dit onderzoek zijn omzet- en kostenfuncties geschat. 
Een omzetfunctie is een kwantitatieve relatie tussen de verkochte hoeveelheid 
(dit kan zijn melk en melkprodukten of overige produkten) en de variabelen 
waardoor deze hoeveelheid kan worden verklaard. 
Deze variabelen vallen in 2 groepen uiteen: 
a) beslissingsvariabelen van de melkman, zoals b.v. het voertuigtype waarmee 
gevent wordt, het wel of niet aan de deur bezorgen, de bezorgfrekwentie, 
het wel of niet verlenen van krediet, e.d. (onder melkman worden hier 
zowel de traditionele melkslijter als de rijdende winkel begrepen). 
b) wijkvariabelen, zoals het aandeel van eengezinswoningen in de huizen van 
van de wijk, de gezinssamenstelling in de wijk, de urbanisatiegraad, het 
geografisch distrikt e.d. 
In principe kan, gegeven de besliösingsvariabelen van de melkman en gegeven 
de wijkkarakteristieken, met een dergelijke omzetfunktie de te behalen omzet 
in een bepaalde wijk worden voorspeld. 
Een kostenfunktie is een kwantitatieve relatie tussen de hoogte van de 
kosten en de variabelen die de kosten beïnvloeden, zoals omzet, bezorgwijze, 
aantal te rijden kolometers, voertuigtype, aard van de bebouwing in de wijk, 
het wel of niet hebben van een koelruimte e.d. Aangezien de kosten doorgaans 
sterk samenhangen met de omzet, hebben de onder a) resp. b) genoemde beslis-
singsvariabelen van de melkman en wijkvariabelen een indirekte invloed op 
de kosten. Daarnaast gaat er van een aantal van deze variabelen ook een 
direkte invloed uit op de kosten. Bij voorbeeld het aan de deur bezorgen 
heeft een omzeteffekt en dus een effekt op de kosten, maar aan de deur 
bezorgen vergt meer tijd per klant en heeft daardoor bovendien een direkte 
invloed op de bezorgkosten. 
Gegeven deze kwantitatieve relaties tussen de beslissingsvariabelen van de 
melkman en de wijkvariabelen enerzijds en de omzetten en kosten anderzijds kan 
voor een bepaalde wijk met gegeven karakteristieken het effekt van alternatieve 
strategieën van de melkman op omzet, kosten, winst, gewerkte uren etc. worden 
geëvalueerd. Aan de andere kant kunnen hiermee de effekten van alternatieve 
wijktypen worden doorgerekend. 
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Op grond hiervan kunnen conclusies worden getrokken met betrekking tot de 
vraag welke strategie een melkman onder welke wijkomstandigheden zou moeten 
voeren en wat dit aan omzet, kosten, winst, werktijd e.d. oplevert. 
In dit gedeelte van het onderzoek wordt op bovengenoemde wijze te werk 
gegaan. Er is een simulatiemodel ontwikkeld in de vorm van een computer-
programma, waarin de diverse omzet- en kostenfunkties zijn ingebouwd. 
Het is een interaktief programma waarbij de gebruiker van achter de terminal 
de gewenste waarden voor de beslissingsvariabelen van de melkman en de 
wijkvariabelen kan ingeven. De computer genereert op grond hiervan omzetten 
en kosten en print een financieel jaaroverzicht uit. 
Met behulp van dit programma zijn een groot aantal situaties doorgerekend, 
waarvan de resultaten in het volgende worden vermeld. 
Daaraan voorafgaand wordt in par. 2 een beschrijving van het model gegeven: 
de variabelen die in het model een rol spelen worden besproken en de 
verschillende vergelijkingen waaruit het is opgebouwd worden gespecificeerd. 
Daarna worden de effekten van een aantal beslissingsvariabelen van de 
melkman geanalyseerd: de bezorgfrekwentie, het wel of niet krediet verlenen, 
het wel of niet voeren van andere versprodukten en het wel of niet aan 
de deur bezorgen. Dit geschiedt steeds zodanig dat een viertal verschillende 
wijktypen en een drietal typen vervoermiddel worden onderscheiden. 
Tot dan toe is de wijkgrootte, d.i. het aantal deuren in de wijk opgevat 
als een vrij te kiezen variabele. Op deze wijze kan worden vastgesteld wat 
de optimale wijkgrootte onder verschillende omstandigheden is. 
Uitgaand van de bestaande situatie is de wijkgrootte echter vaak een gegeven 
voor een individuele melkman. Nagegaan wordt wat de konsekwenties zijn van 
de bestaande wijkgrootte en welke voordelen er liggen in een aanpassing 
daarvan. 
Vervolgens worden er een aantal gevoeligheidsanalyses uitgevoerd. 
(I) Er wordt nagegaan hoe de door het simulatiemodel gegenereerde omzetten 
veranderen als bij de schatting van de omzetfunkties naast de onderzoek-
steekproef ook de validatiesteekproef wordt gebruikt. Voor de beschrijving 
van deze beide steekproeven, zie Bijl. I. 
(II) Er wordt onderzocht hoe gevoelig de conclusies met betrekking tot bezorg-
frekwentie en aan de deur bedienen zijn voor veranderingen van de betref-
fende coëfficiënten in de omzetfunktie. 
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(III) De gevoeligheid van de omzet voor een aantal afzonderlijke invloeds-
faktoren wordt onderzocht. Dit dient mede voor het ontwikkelen van 
een checklist waarmee men snel een indikatie kan krijgen van het omzet-
potentieel van een wijk. 
De verschillende resultaten worden samengevat in een aantal conclusies. 
Hier worden ook de beperkingen die gepaard gaan met de gevoerde werkwijze 
gereleveerd. 
2. HET SIMULATIEMODEL 
2.1 De variabelen 
Tabel 1 geeft de beslissingsvariabelen van de melkman die in het simulatie-
model gevarieerd kunnen worden. Voor iedere variabele is vermeld: 
de naam waaronder hij in het programma wordt aangeroepen, de exacte definitie 
en de zogenaamde defaultwaarde. Een defaultwaarde is de waarde die de betref-
fende variabele bij de uitvoering van de berekening aanneemt, tenzij de 
gebruiker een andere waarde ingeeft. Het gebruik van defaultwaarden voorkomt, 
dat men bij elke "run" van het programma steeds alle variabele waarden opnieuw 
moet intikken. 
Als defaultwaarden zijn hier genomen gemiddelden, uit het empirisch materiaal 
c.q. die waarden van variabelen die in het materiaal het meest voorkwamen. 
Tabel 2 geeft een analoog overzicht van de variabelen die in het simulatie-
model een wijk typeren. Dat voor enkele variabelen de definities enigszins 
omslachtig zijn vindt zijn oorzaak in het feit dat deze variabelen corres-
ponderen met interaktietermen uit de omzetfunkties. 
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Tabel 1 Beslissingsvariabelen van de melkman 
Naam Omschrijving 
1 APROD Aantal andere versprodukten dat gevoerd 
wordt uit: aardappelen, groente (vers), 
fruit (vers), vleeswaren, brood 
2 AWYK1 Aantal wijken. Bij 1 wijk: AWYK 1 = 1 
anders 0 
3 FREKW Aantal dagen per week, dat bezorgd wordt 
4 GKRUI Gemeensch. koelruimte. Indien aanwezig 
GKRUI = 1, anders 0 
5 KREDI Kredietverlening. Als krediet wordt ver-
leend: KREDI = 1, anders 0 
6 MARGE Brutowinst als fraktie van de verkopen 
7 SERVI Service. Indien aan de deur bezorgd 
SERVI = 1, anders 0 
8 SLWWG Winkelwagen. Als het voertuig winkelwagen 
is SLWWG = 1, anders 0 
9 TYPVV Type voertuig. Als het bestelauto is: 
TYPVV = 1, anders 0 
10 VAKAN Aantal weken vakantie per jaar 
11 VPERS Aantal personen vreemd personeel 
12 VHUUR Fraktie van de klanten dat bezorgd wordt 










tabel> 2 Wijkvariabelen 



















Aantal deuren in de wijk 343 
Afstand tot dichtstbijzijnde winkel met melk- 2,21 
verkoop: 3 min = 1, 4 •- 6 min = 2, 
7 - 9 min = 3, 10 - 12 min = 4, 13 - 15 min 
= 5 , 15 min = 6 
Fraktie van de huisvrouwen, dat altijd met de 0,11 
auto boodschappen doet 
Fraktie van de huisvrouwen, idat nooit met de 0,41 
auto boodschappen doet (van de huisvrouwen die 
aanwezig zijn als de melkman komt) 
Fractie van de huisvrouwen dat aanwezig is als 0,84 
de melkman komt 
Aantal andere bezorgers dat in de straat komt 0,85 
(b.v. bakker, slager etc.) 
Distrikt 1 = grote 3 steden 2 = overige westen 5 
3 = noorden 4 = oosten 5 = zuiden 
Fraktie van de huizen met huisdeur aan straat 0,71 
of tuin bij de aanwezige huisvrouwen die nooit 
met de auto boodschappen doen 
Fraktie van de huizen met huisdeur aan straat of 0,78 
tuin bij de aanwezige huisvrouwen die soms met 
de auto boodschappen doen 
Eengezinswoningen. Wijk vnl. eengezinswon: 1 
EENSG = 1, anders 0 
Fraktie gezinnen met meer dan 4 personen 0,19 
Fraktie gezinnen met minder dan 3 personen 0,42 
Fraktie gezinnen met jongste persoon 4 of 
15 jaar (bij de huishoudingen die melk en melkpro-
melkprodukten in straatkanaal kopen) 
Het aantal dagelijks te rijden kilometers in de 12,60 
wijk 
Fraktie van de huisvrouwen ouder dan 29 jaar 0,87 
Urbanisatiegraad 1 = grote stad 12 = platteland 5 
Fraktie van de huisvrouwen dat niet buitenshuis 0,83 
werkt 
Wijkouderdom WW641 = 1 als de wijk van na '64 0 
is, anders 0 
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2.2. De struktuur van het model 
In grote trekken werkt het simulatiemodel als volgt. 
Allereerst wordt op basis van de ingegeven waarden voor de beslissingsvaria-
belen van de melkman en de wijkvariabelen de omzet aan melk en melkprodukten 
gegenereerd. Mede op basis hiervan wordt vervolgens de omzet aan overige Pro-
dukten berekend. Beide categorieën omzet zijn op weekbasis. 
Daarna wordt op basis van de omzet en van een aantal beslissingsvariabelen 
van de melkman alsmede enige wijkvariabelen de benodigde venttijd per dag 
en per week berekend. Analoog wordt de totale tijd die per week aan laden, 
lossen en daministratie benodigd is, bepaald. 
Vervolgens worden de omzetten en arbeidstijden omgerekend op jaarbasis en 
worden de overige kosten geschat: gebouwenkosten, voertuigkosten, interest 
en administratiekosten. De arbeidstijden worden via een loonbedrag per uur 
omgerekend tot loonkosten. De omzetten worden via de marge herleid tot bruto-
winst. 
Daarna wordt het financieel jaaroverzicht geproduceerd met een verslag van 
te verwachten opbrengsten, kosten, gewerkte uren enz. 
Op de verschillende onderdelen van het model wordt in het volgende nader 
ingegaan. 
a) Omzetfunktie voor melk en melkprodukten 
Aangezien het NIAM-materiaal wat betreft de beslissingsvariabelen van de 
melkman (hieronder wordt verstaan melkslijter of rijdende winkel) en de 
huishoudkenmerken de meest gedetailleerde informatie bood, zijn de omzet-
functies uit het "Consumentenonderzoek met behulp van panelgegevens van het 
NIAM" (Bijlage I) verder aan te duiden als: consumentenonderzoek) gebruikt 
in het simulatiemodel. 
Voor melk en melkprodukten is dit vergelijking (5.1) uit het betreffende 
onderzoek. 
Deze funktie wordt gebruikt om een gemiddelde omzet per deur in de wijk te 
berekenen. 
Om te beginnen dient te worden vastgesteld welke frakties van alle gezinnen 
zich bevinden in de "takken" T. t/m Tc, zoals die in Hoofdstuk 5 van het 
1 o 
consumentenonderzoek voorkomen (Deze takken waren afkomstig van de AID-analyse) 
Tak T. b.v. bevat de huishoudingen, waarvan de huisvrouw aanwezig is, nooit 
met de auto boodschappen doet en waarvan de huisdeur aan straat of tuin ligt. 
(zie Fig. 5.2. uit het consumentenonderzoek) 
De frakties in deze 5 takken, aangeduid met T, t/m T_ worden als volgt 
1 5 
berekend : 
T = AANWE * AUTON * DRSTN 
T = AANWE * AUTON * (1 - DRSTN) 
T = AANWE * (1 - AUTON) * DRSTS (1) 
T = AANWE * (1 - AUTON) * (1 - DRSTS) 
Tc = (1 - AANWE) b 
Daarna wordt met behulp van (5.1) de "Voorlopige omzet per hoofd per 4 weken" 
(= QM) bepaald: 
QM = - 3,392 + 4,120 T2 + 7,778 T + 1,445 LEEFT + 1,642 V4UUR 
+ 0,208 URBAN + 1,924 D;L + 1,192 D + 6,893 T * WERKN + 1,682 T * BEZOR 
+ 2,221 T4 * SERVI + 0,888 Tg * BEZOR - 1,267 SLWWG + 0,471 FRX + 0,494 KREDI 






als DISTR = 1 of 2 
•0 anders 
A als DISTR = 3 of 4 
0^ anders 
1 als FREKW = 5 of 6 
0 anders 
(2) wijkt op een aantal punten af van (5.1) in het consumentenonderzoek: 
- Het effekt van de bezorgfrekwentie op de omzet zoals dat door (5.1) 
wordt weergegeven is twijfelachtig: het suggereert dat bij toenemende 
frekwentie de omzet afneemt. Dit is in tegenstelling met het gevondene 
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in de "Enquête Melkdetailhandel 1974 van het Produktschap voor Zuivel" en 
in de "Analyse van 100 EIM-bedrijven". Derhalve is in (2) het frekwentie-
effekt ingebouwd uit vergelijking (1) van de "Enquête Melkdetailhandel 
1974 van het Produktschap voor Zuivel", (verder aan te duiden als PZ-
enquête), Hfdst. 3. Aangezien in laatstgenoemde vergelijking de afhanke-
lijke variabele is gedefinieerd als omzet per deur per week en in boven-
staande vergelijking (2) als omzet per hoofd per 4 weken diende de regressie-
coëfficiënt te worden omgerekend. Verder moet bij de vervanging van de 
term (- 2,833 T In Fr) door 0,471 FRX uiteraard de constante in de verge-
O 
lijking worden aangepast. 
- De effekten van het voeren van andere versprodukten en van het verlenen 
van krediet konden in het consumentenonderzoek niet worden geschat. Ook 
deze effekten zijn "overgeplant" uit vergelijking (1) in Hoofdstuk 3 van 
de PZ-enquête, uiteraard met analoge transformaties van de regressiecoef-
ficienten en de constante. 
Verder is het effekt van de gezinsgrootte in (2) nog niet ingebouwd. 
Dit geschiedt tegelijk met de overgang van omzet per hoofd naar omzet per 
deur, waarbij gebruik gemaakt wordt van de input variabelen GEZK3 en GEZG4. 
Wat de gezinsgrootte betreft worden 3 mogelijkheden onderscheiden: 
é 2 personen, 3 of 4 personen en ^  5 personen. Hierbij wordt aangenomen, 
dat een gezin met 2 personen of minder gemiddeld 1,75 persoon groot is, 
een gezin van 3 of 4 personen gemiddeld 3,60 groot is en een gezin van 
5 personen of meer 5,67. (Dit zijn gemiddelden berekend uit het consumenten-
onderzoek) . 
We krijgen dan: 
QMDW = 4 f(QM - 0,558) * 1,75 * GEZK3 + (QM -« 1,202) * 3,60 x (1 - GEZK3 
- GEZG4) + (QM - 1,894) * 5,67 x GEZG4~| (3) 
waarbij : 
QMDW = omzet van melk en melkprodukten per deur per week. 
b) Omzetfunctie voor overige produkten 
Hierbij wordt uitgegaan van vergelijking (5.2) uit het consumentenonderzoek. 
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Allereerst dienen de frakties in de "takken" TA., t/m TA,, te worden berekend. 
Hiertoe is benodigd: de fraktie van de huishoudingen die (wel eens) melk 
en melkprodukten in het straatkanaal kopen. Daarvoor wordt gebruikt het 
dekkingspercentage DPINP, dat op basis van een regressieberekening bij 
de PZ-enquête als volgt gerelateerd is aan een aantal verklarende 
variabelen: 
DPINP = 0,871 + 0,044 SERVI + 0,052 EENSG - 0,013 (12 - URBAN) - 0,102 D 
- 0,042 D2 (4) 
(Dit is een uitgebreide versie van het regressieresultaat vermeld in tabel 
2.29 van de Enquête Melkdetailhandel 1974 van het Produktschap voor Zuivel), 
Nu geldt: 
TA = DPINP * JONGS * BX 
TA = DPINP * JONGS * (1 - BX) (5) 
TA- = DPINP * (1 - JONGS) 
1 als BEZ0R 1 
waarbij BX = 
0 anders 
en kan de gemiddelde omzet per hoofd per 4 weken aan overige produkten 
worden berekend met (5.2) uit het consumentenonderzoek: 
QR = 0,276 + 4,663 TA - 3,413 TA;L * AUT0A + 1,348 TA * SERVI 
+ 0,975 TA2 * AFSTA + 2,390 TAg * SLWWG (6) 
Hier is het dffekt van de gezinsgrootte en van de omzet aan melk en melk-
produkten nog niet tot uitdrukking gebracht. Met betrekking tot de gezins-
grootte worden dezelfde 3 mogelijkheden als bij melk en melkprodukten 
onderscheiden: 2, 3 - 4 en 5 personen. Bedacht moet worden dat in ieder 
van deze groepen ook de consumptie van melk en melkprodukten verschillend is, 
Daarom worden voor de 3 groepen respektievelijk berekend: 
QR1 = QR + .105 (QM *- .558) (b.v. QM - 0.558 is de melkconsumptie per 
QR2 = QR + .105 (QM - 1.202) hoofd in een gezin met 2 personen of minder) 
QR3 = QR + .105 (QM - 1.894) (7) 
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Waarna: 
QRDW = 4 n T A 1 (Q^ - 0,718) + (1 - TA^ QR J GEZK3 * 1,75 
+ ^TA1 (QR2 - 1,476) + (1 - TAX) QR2"i (1 - GEZK3 - GEZG4) 
* 3,60 + { TA1 (QR3 - 2,325) + (1 - TA ) QR J GEZG4 * 5,67J (8) 
QRDW = omzet aan overige produkten per deur per week. 
QRDW omvat de overige produkten in engere zin, zoals die in het NIAM-
materiaal zijn geregistreerd. Daarnaast voert een melkboer doorgaans nog 
andere produkten, die in de PZ-enquête onder de post "overige kruideniers-
waren" zijn opgenomen. (Dit zijn andere levensmiddelen en non-food artikelen) 
Met behulp van vergelijking (3) uit Hfdst. 3 van Bijlage IV wordt deze 
omzet aan overige kruidenierswaren berekend: 
QKDW = 0,534 + 0,558 QRDW - 0,655 SERVI + 0,437 APROD 
+ 2,939 SLWWG - 1,595 D - 0,823 D 
1 l
 (9) 
De totale omzet aan overige produkten per deur per week is nu: 
Q0DW = QRDW + QKDW (10) 
c) Arbeidskosten 
Voor de bezorgtijd wordt de geschatte venttijdfunktie voor de hoog-effi-
ciënte bedrijven gebruikt. Deze is vermeld als vergelijking (11) in hoofdstuk 
3 van de PZ-enquête: 
Uv = .542 ADEUR'3^7 QMDW*126 Q0DW'12,+ KMWYK'0"1 * 
exp { .0437 SERVI + .0625 TYPVV * (1 - SLWWG) + .0544 SLWWG 
- .0977 FRX + .0640 EENSG - .0532 D2 + .0271 KREDI } 1 ) (11) 
Dit is de bezorgtijd in uren per bezorgdag. 
Voor de tijd benodigd voor laden, lossen en administratie in uren per week 
wordt eveneens de voor de hoog-efficiënte bedrijven geschatte funktie 
1) Als QMDW of QODW kleiner is dan 1, is deze in (11) op 1 gezet. 
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gehanteerd (vergelijking (8) uit hoofdstuk 3 van de PZ-enquête): 
UT = 6,519 + 0,00179 QOW + 1,895 AWYK - 3,575 TYPW * (1 - SLWWG) 
+ 1,606 SLWWG + 3,121 KREDI + 3,182 VPERS 
- 0,000914 QMW * GKRUI + 0,00118 QW * (1 - SLWWG) * TYPW 
- 0,000743 QW * KREDI (12) 
Hier is: 
QMW = QMDW * ADEUR (totale weekomzet aan melk en raelkprodukten) 
QOW = QODW * ADEUR (totale weekomzet aan overige produkten) ^ (13) 
QW = QMW + QOW (totale weekomzet) 
Via een gewaardeerd uurloon van ƒ 11,26 per uur (dit cijfer is afkomstig 
van het EIM) worden deze arbeidsuren vervolgens omgezet in arbeidskosten 
en vastgesteld op jaarbasis. 
d) Overige kostenfunkties 
Hiervoor worden de in Hfdst. 3 van de "Analyse van 100 EIM-bedrijven" 
geschatte funkties gebruikt. Deze werken op jaarbasis, derhalve moet de 
omzet ook op jaarbasis worden berekend: 
QJ = (jaaromzet) = QW * (52 - VAKAN) (14) 
Gebouwenkosten: 
GEB = - 218,672 + 0,00826 QJ - 524,727 WW641 (15) 
Voertuigkosten: 
VOER = 893,35 + 989,446 ( 1 - SLWWG) * TYPW + 0,0125 QJ 
+ SLWWG (989,446 + 6400) (16) 
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Hierbij is de ouderdom van het voertuig op 5 jaar gezet. Aangezien bij de 
100 EIM-bedrijven geen rijdende winkels voorkwamen konden hiervoor de 
kosten niet worden vastgesteld. In (16) is aangenomen dat een rijdende 
winkel per jaar ƒ 6400 meer kost dan een bestelauto. Dit bedrag is als 
volgt tot stand gekomen. Een rijdende winkel is qua nieuwwaarde ca. ƒ30.000 
duurder dan een bestelauto. Bij afschrijving van dit meerbedrag tot ƒ 5000 
restwaarde na 5 jaar zijn de jaarlijkse meerafschrijvingen — — ^ = ƒ 5000. 
De gemiddelde meerinvestering is bij de rijdende winkel: 
ƒ 5000 + ƒ 12500 = ƒ 17.500 meer, bij een rentevoet van 8 % bedraagt de extra 
interest dus ƒ 1400. Extra afschrijving en extra interest samen (vergeleken 
met de bestelauto) zijn voor de rijdende winkel dan ƒ 6400 per jaar. 
Interestkosten: 
INT * - 564,677 + 0,00852 QJ ' (17) 
Administratiekosten : 
AD = 906,268 + 0,00523 QJ (18) 
Hierbij is er vanuit gegaan dat de administratie niet per computer 
geschiedt. 
Verder wordt voor een bedrijf ƒ 914,17 aan reclamekosten per jaar gerekend, 
dit is gelijk aan het gemiddelde gevonden voor de 100 EIM-bedrijven. 
Nadat de jaaromzet via de MARGE is getransformeerd tot brutowinst 
worden de totaal gemaakte kosten afgetrokken waarna het economisch resultaat 
resteert. 
2.3. Voorbeeldsituatie en uitgangspunten 
Ter illustratie van het type resultaten dat het simulatiemodel produceert 
wordt in Tabel 3 het resultaat weergegeven voor de volgende situatie.Het 
betreft een wijk in een middelmatig geurbaneseerd gebied (wat daar exact 
onder is verstaan wordt gedefinieerd in par. 3) met 500 deuren, waar 3 
keer per week wordt bezorgd met een bestelauto. Er wordt niet aan de deur 
bezorgd (klanten moeten aan de wagen komen), er wordt geen krediet verleend, 
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er worden geen andere vers produkten gevoerd, het is een bedrijf met 1 wijk, 
er is geen gemeenschappelijke koelruimte, geen vreemd personeel en de 
melkman gaat 2 weken per jaar met vakantie. 75 % van de klanten worden 
v66r 4 uur bediend, de marge bedraagt 18 %. Behalve de posten 1,4-,5,6, en 7 
staat in Tabel 3 alles vermeld in guldens. 
Tabel 3 Simulatieresultaat voor voorbeeldsituatie: middelmatig ge-
ürbaniseerd gebied, 3 keer per week bezorgd met bestelauto 
(voor nadere beschrijving zie tekst) 
1. Aantal deuren 
2. Weekomzet melk en melkprodukten 
3. Weekomzet overige produkten 
4. Dekkingspercentage 
5. Venturen per dag 
6. Laad, Los- en administratietijd per week 
7. Totaal uren per week 








16. Economisch resultaat 



















We zien dat de weekomzet ƒ 3761 bedraagt, voor 63% bestaande uit melk en 
melkprodukten en voor 37% uit overige produkten. De jaaromzet bedraagt 
ƒ 188.063. Nadat alle kosten zijn afgetrokken resteert een economisch 
resultaat van ƒ 2094. Het inkomen (loon + econ. resultaat) bedraagt 
ƒ 24.441 hiervoor voet per week 38 uur worden gewerkt. 
Deze voorbeeldpituatie met varianten daarop zal in het volgende nog een aantal 
keren terugkomen. 
1) Het aantal deuren dat bediend wordt als percentage van alle deuren in de wijk 
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Uitgangspunten die ook voor alle andere berekeningen gelden. 
I) Wat de gewerkte uren betreft: bij bezorgtijd en laad-, los- en administra-
tietijd is gewerkt met de geschatte funkties voor de hoog-efficiënte 
melkman (zie Bijlage IV) en dus niet met de funkties voor de gemiddelde 
melkman. De resultaten gelden dus als men werkt zoals de hoog-efficiënte 
melkman en niet zoals de gemiddelde melkman. 
II) In de bezorguren is alleen het rijden in de wijk begrepen. Eventuele rij* 
tijden naar en van de wijk moeten daar zonodig bij worden opgeteld. 
III) De grootte van de wijk wordt aangegeven door middel van het aantal deuren 
in de wijk. Dit is het maximaal mogelijke aantal klanten. Het werkelijke 
aantal klanten zal daar in het algemeen beneden liggen. Bijvoorbeeld in 
Tabel 3 zijn er 500 deuren en bedraagt het dekkingspercentage 80,3%. Dit 
betekent dat van de 500 potentiële klanten 402 bij de melkman kopen (over 
een langere periode gezien). Naarmate een wijk meer geürbaniseerd is, ligt 
dit dekkingspercentage lager. Dit blijkt verderop in Tabel 5. 
IV) Leveringen aan grootverbruikers zijn buiten beschouwing gelaten. 
Als grootverbruikers zijn gedefinieerd alle afnemers in de wijk die niet 
tot de gezinshuishoudingen kunnen worden gerekend. 
Ook de omzet van kaas en eieren is wegens gebrek aan voldoende informatie 
niet in het model betrokken. Een en ander houdt in dat het simulatiemodel 
de werkelijke omzetten zal onderschatten, 
V) Er is uitgegaan van bedrijven waarvan de eigenaar zelf de werkzaamheden 
verricht. Voor het afzonderlijk bestuderen van de situatie voor de melkman 
in loondienst waren geen gegevens voorhanden. De draagwijdte van de meeste 
conclusies, met name met betrekking op de faktoren die de omzet beïnvloeden, 
strekt zich echter uit tot dit bedrijfstype. 
VI) Bij de berekeningen is uitgegaan van 1 wijk per bedrijf. Voorzover een 
bedrijf meer dan 1 wijk heeft is de situatie gunstiger vanwege schaalvoordelen. 
3. WIJKTYPEN EN VOERTUIGEN 
Om het effekt van de wijkvariabelen te schematiseren zijn een viertal wijktypen . 
gedefinieerd, te weten: I grote stad, flatwijk 
II grote stad, laagbouw 
III middelmatig geürbaniseerd (verstedelijkt platteland) 
IV platteland 
De instelling van de wijkvariabelen voor deze 4 wijktypen is gegeven in Tabel 4. 
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Uit Tabel 4 blijkt uit de waarde voor DISTR dat met grote stad lin van de 3 
grote steden: Amsterdam, Rotterdam of Den Haag wordt bedoeld. Voor een 
middelmatig geürbaniseerde wijk is een wijk in het oosten van het land 
genomen, (men zou b.v. kunnen denken aan Wageningen of Winterswijk), voor een 
plattelandswijk is het noorden gekozen. 
De meeste in Tabel 4 gekozen variabele waarden zullen duidelijk zijn in het 
licht van de definities in Tabel 2. De gekozen waarden van de variabelen 
tezamen proberen een wijk te typeren, uiteraard is er voor de exacte waarde 
van een bepaalde variabele vaak enige speelruimte. Wat de grote stad betreft 
wordt aangenomen dat in de flatwijken naar verhouding kleinere gezinnen 
(pas getrouwd) en gezinnen met kinderen tussen 5 en 14 jaar wonen, dit verge-
leken met de laagbouw. Aangezien bij jonggehuwden de vrouwen vaker zullen 
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werken, wordt verondersteld dat in een flatwijk het aanwezig zijn minder en 
het werken meer voorkomt. 
De aanduiding voor KMWYK dient als volgt te worden opgevat : 
300 = 6 betekent : als het aantal deuren 300 is moet per dag 6 km worden 
gereden. Als voor hetzelfde wijktype het aantal deuren dan H50 is, wordt voor 
de te rijden afstand 9 km genomen, enz. 
De niet genoemde wijkvariabelen zijn op hun defaultwaarden gezet. 
Naast de 4 wijktypen zijn 3 verschillende voertuigtypen onderscheiden, te weten: 
a) Truck 
b) Bestelauto 
c) Rijdende winkel 
(Een truck is een door een elektromotor aangedreven, gesloten voertuig, waarvoor 
een maximale snelheid van 16 km/uur geldtJ 
Om een idee te krijgen van het effekt van verschillende wijktypen en voertuig-
typen zijn in Tabel 5 de resultaten bij de voorbeeldsituatie weergegeven voor 
de verschillende wijktypen en in Tabel 6 voor de verschillende voertuigtypen. 
Er zij benadrukt dat het hier een tamelijk willekeurig gekozen wijk betreft, . 
met een tamelijk willekeurige grootte.. De bedoeling is hier om 
het effekt van een bepaalde faktor (resp. wijktype en voertuigl aan te geven, 
niet om algemene conclusies te trekken t.a.v. wijkgrootte of het beleid van 
de melkman. 
Wat betreft de instelling van de beslissingsvariabelen van de melkman wordt 
hier de basissituatie aangehouden. Ondet* &as±ssittiâtie wordt verstaan» er 
worden geen andere vers produkten gevoerd ,-er wordt geen krediet gegeven en 
er wordt niet aan de deur bezorgd. Dit begrip zal verderop ook worden gebruikt. 
Bij de basissituatie worden de andere beslissingsvariabelen van de melkman 
op hun defaultwaarden gezet, uitgezonderd V4UUR en de bezorgfrekwentie. De laatr-
ste wordt telkens apart aangegeven. Bij de tabellen 5 en 6 is de bezorgfrekwen-
tie 3. De variabele VWUR wordt steeds aangepast, al naar gelang de venttijd 
per dag. Er wordt van uitgegaan dat voor 16.00 uur er 7 uur gevent kan worden. 
Bedraagt de werkelijke venttijd b.v. 8 uur dan kan 7/8 van de klanten voor 4 uur 
worden bediend en is V4UUR op .875 gezet, etc. 
Dit geldt voor truck en bestelauto. Bij de rijdende winkel wordt (overeenkom-
stig het gevondene in de PZ-enquête) steeds aangenomen dat er 3 andere 
vers produkten worden gevoerd. 
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Tabel 5: Effekt van wijktype; 3 keer per week bezorgen met bestelauto, 
basissituatie 
1. Aantal deuren 
2. Weekomzet melk/melkpr. 
3. Weekomzet overige pr. 
4. Dekkingspercentage 
5. Venturen per dag 
6. Laad-, los^, adm. 
tijd per week 
7. Totaal uren per week 









15. Reclame J 
16. Economisch resultaat 















































































Tabel 5 toont aan, dat er zeer grote verschillen tussen de wijktypen bestaan. Met 
hetzelfde aantal deuren n.l. 500, wordt in een flatwijk van een grote stad een 
zeer gering inkomen gehaald, bij een laagbouwwijk is dat inkomen minder slecht. 
In een middelmatig geürbaniseerd gebied is het inkomen redelijk (in relatie tot 
de 38 uur werktijd per week), op het platteland is het inkomen goed, nog 
steeds bij een wijk van 500 deuren. 
-18-
Tabel 6: Effekt van voertuigtype: 3 keer per week bezorgen in wijktype III: 
middelmatig geürbaniseerd, basissituatie 
Voertuigtypen 
1. Aantal deuren 
2. Weekomzet melk/melkpr. 
3. Weekomzet overige pr. 
4. Dekkingspercentage 
5. Venturen per dag 
6. Laad-, los- en adm. 
tijd per week 
7. Totaal uren per week 


































































Tabel 6 toont aan dat een truck lichtelijk voordeliger is dan een bestelauto, 
dit zit hem met name in de arbeidsuren en de voertuigkosten. Overigens is het de 
vraag of bij grotere omzetten en langere afstanden er altijd wel van een truck 
gebruik kan worden gemaakt. 
De rijdende winkel geeft een heel ander beeld te zien dan truck en bestelauto. 
De omzet is veel groter en ook anders samengesteld (70 % overige produkten). 
Overigens is ook de werktijd per week 7 - 9 uur langer dan bij de andere 
voertuigtypen. 
Het is interessant te weten wat de werkelijke aandelen zijn van de 3 verschillende 
voertuigtypen bij de 4 wijktypen. Tabel 7 geeft dit aan voor de wijken uit de 
Enquête Melkdetailhandel 1974 van het Produktschap voor Zuivel (PZ-enquête). 
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Tabel 7: Aandelen van de voertuigtypen bij de 4 verschillende wijktypen 
op basis van de 501 wijken in de PZ-enquête 
Wijktype 
grote stad, flatwijk 



































In Tabel 7 zien we, dat bij: grote stad/flatwijk de bestlauto het meest voorkomt. 
Bij alle andere wijktypen is dat het geval met de rijdende winkel. Op het platteland 
komt de truck erg weinig voor (waarschijnlijk zijn de afstanden prohibitief). 
Daarom wordt bij de volgende simulaties de combinaties platteland - truck niet 
doorgerekend, 
4. EFFEKTEN VAN EEN AANTAL BESLISSINGSVARIABELEN VAN DE MELKMAN; WIJKGROOTTE 
VRIJ TE KIEZEN 
4.1 Bezorgfrekwentie 
In ^ 4 zal het effekt van een aantal beslissingsvariabelen van de melkman worden 
onderzocht. In deze subparagraaf geschiedt dat voor de bezorgfrekwentie. 
Het aantal deureln per wijk is steeds als vrij te kiezen variabele opgevat. De 
gevolgde werkwijze is, dat voor iedere situatie het aantal deuren is opgevoerd 
totdat a) de bezorgtijd per dag meer dan 10 uur wordt 
of 
b) de werktijd per week meer dan 50 uur wordt, 
(kleine afwijkingen zijn mogelijk doordat er is afgerond op 25-tallen deuren). 
Dit is steeds de eindsituatie, vermeld als resultaat. 
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Aangezien het ondoenlijk is om voor iedere combinatie het complete jaaroverzicht 
te geven,.is als volgt te werk gegaan. Voor iedere beslissingsvariabele is het 
effekt eerst doorgerekend voor de voorbeeldsituatie. Hier blijft uiteraard het 
aantal deuren op 500 staan. Dit resultaat wordt steeds compleet vermeld om een 
idee te geven hoe het effekt van de betreffende variabele doorwerkt op het re-
sultaat. Dit betreft, zoals eerder gezegd, een bepaalde wijk. Voor de verschil-
lende wijktype - voertuigcombinaties worden dan alleen de 3 meest informatieve 
cijfers gegeven: het behaalde jaarinkomen (=nettowinst), het per week gewerkte 
aantal uren en het corresponderende aantal deuren in een wijk. 
Er is steeds uitgegaan van 1 wijk per bedrijf. 
Tabel 8 demonstreert voor de voorbeeldsituatie het effekt van 5 keer per week 
bezorgen in plaats van 3 keer. 
Er kan een kleine stijging van de omzet worden vastgesteld en een stijging van 
het inkomen met plm ƒ 2000. 
Hiervoor moet per week echter 15 uur meer worden gewerkt. Het economisch 
resultaat is sterk gedaald. 
Tabel 9 geeft het effekt van de hogere bezorgfrekwentie weer voor de verschil-
lende wijktype - voertuigcombinaties. Terwijl een hogere frekwentie de omzet 
per deur enigszins doet stijgen, kunnen bij deze hogere frekwentie aanmerkelijk 
minder deuren bewerkt worden om de totale werktijd per dag en per week binnen 
de gestelde perken te houden. Bij wijktype I treedt er bij de truck en bij de 
bestelauto nog een lichte inkomensverbetering op, weliswaar bij een forse 
stijging; van de arbeidstijd per week. In alle andere gevallen leidt de over-
gang van 3 keer bezorgen naar 5 keer bezorgen tot lagere inkomens (vanwege 
het kleiner aantal deuren dat bewerkt kan worden) en langere arbeidstijden. 
Het is dus duidelijk dat een bezorgfrekwentie van 3 keer per week veel aantrek-
kelijker is dan 5 keer per week. Voor gevallen waar de arbeidstijd per week 
bij 3 keer bezorgen beneden de 40 uur ligt, zou kunnen worden overwogen naast 
de hoofdwijk een tweede wijk te beginnen. Dit is doorgerekend en het bleek dat, 
hoewel dit een inkomensstijging met zich mee brengt, deze stijging gering is 
ten opzichte van de gewerkte uren voor de tweede wijk. De oorzaak hiervoor is 
dat een kleine wijk relatief veel arbeidstijd per deur vraagt. 
Vanwege het veel gunstiger resultaat bij een bezorgfrekwentie van 3 wordt hier-
mee in het volgende steeds gewerkt. 
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Tabel 8 Vergelijking met voorbeeldsituatie 
voor het effect van: Bezorgfrekwentie 
Voorbeeldsituatie : middelmatig ge-
ürbaniseerd gebied, bestelauto 3 keer 
per week bezorgen, geen krediet, geen 
andere versprodukten, niet aan de deur 
bezorgen, (basissituatie) 
Voorbeelds ituat ie 
1 A.antal deuren 
2 Weekomzet melk en melkprodukten 
3 Weekomzet overige produkten 
4 Dekkingspercentage 
5 Venturen per dag 
6 Laad-r, los- en adm.tijd p. week 
7 Totaal uren per week 
(8 t/m 17 zijn jaargegevens) 
8 Omzet 
9 Bruto winst 
10 Loon ^ 
11 Admin. j 
12 Interest V , 
S kosten 
13 Gebouwen f 
14 Voertuig f 
15 Reclame J 
16 Economisch resultaat 







































Tabel 9: Effekt van bezorgfrekwentie: Basissituatie met FREKW = 3 
t.o.v. Basissituatie met FREKW = 5 
Voertuig 
Wijktype 
I Grote stad, 
flatwijk 
FREKW =.'3 
FREKW = 5 
II Grote stad, 
laagbouw 
FREKW = 3 
FREKW = 5 
III Middelmatig 
geürbaniseerd 
FREKW = 3 
FREKW = 5 
IV Platteland 
FREKW = 3 
FREKW = 5 
































1) ink = jaarinkomen in guldens (= nettowinst I 
uren = gewerkte uren per week 












































2) Aangezien zeer grote wijken technisch moeilijk te bewerken zijn is als limiet 
voor de wijkgrootte 900 deuren aangehouden. 
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4.2 Kredietverlening 
Een tweede beslissingsvariabele van de melkman is het al dan niet kredietver-
lenen aan zijn klanten. Tabel 10 geeft het effekt weer van kredietverlening 
bij de voorbeeldsituatie: de omzet per klant stijgt, anderzijds stijgen ook 
de venttijd en de laad-, los- en administratietijd. In dit geval domineert 
het eerste effekt, zodat het economisch resultaat verbetert. 
Tabel 11 demonstreert het effekt van kredietverlening voor de verschillende 
wijktype - voertuig combinaties. We zien dat het effekt verschilt al naar ge-
lang wijk en voertuig. 
In wijktype I (Truck, Bestelauto) is het effekt van de grotere omzet per deur 
blijkbaar groter dan het effekt van het verminderde aantal deuren dat bewerkt 
kan worden: hier stijgt het inkomen ten gevolge van de kredietverlening. 
In alle andere gevallen domineert het effekt van het verminderde aantal 
deuren en is het effekt van kredietverlening op het inkomen negatief. In die 
gevallen kan men blijkbaar beter een wat grotere wijk nemen en geen krediet 
verlenen. 
4.3 Het voeren van andere vers produkten 
Naast de melk en melkprodukten en overige produkten kan een melkman andere 
vers produkten op zijn wagen voeren: aardappelen, verse groenten, vers fruit, 
vleeswaren of brood. Hier wordt nagegaan wat het effekt is van het voeren van 
2 van deze produkten, vergeleken met de basissituatie waarbij geen enkel ander 
vers produkt wordt gevoerd. Dit wordt alleen bekeken voor de bestelauto. Er 
wordt verondersteld dat in het algemeen op een truck de ruimte voor deze 
andere vers produkten ontbreekt. Voor de rijdende winkel is steeds aangenomen 
dat deze 3 andere vers produkten voert. 
Tabel 12 laat het effekt van 2 andere vers produkten zien voor de voorbeeld-
wijk. We zien dat de omzet van melk en melkprodukten ten gevolge van de andere 
vers produkten iets daalt, daarentegen is de omzet aan overige produkten aan-
zienlijk groter geworden. Het uiteindelijk effekt met betrekking tot omzet, 
inkomen en winst is positief, wel wordt de arbeidstijd iets langer. 
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Tabel 10 Vergelijking met voorbeeldsituatie 
voor het effect van: Kredietverlening 
1 Aantal deuren 
2 Weekomzet melk en melkprodukten 
3 Weekomzet overige produkten 
4 Dekkingspercentage 
5 Venturen per dag 
6 Laad-, los*- en adm.tijd p. week 
7 Totaal uren per week 
(8 t/m 17 zijn jaargegevens) 
8 Omzet 
9 Bruto winst 
10 Loon 
11 Admin. 




16 Economisch resultaat 
17 Nettowinst (ondernemersinkomen) 
Voorbeerldsituatie: middelmatig ge-
urbaniseerd gebied, bestelauto, 3 keer 
per week bezorgen, geen krediet, geen 









































Tabel 11 Effekt van kredietverlening: Basissituatie t.o.v. basissituatie 
met kredietverlening , FREKW = 3. 
Wijktypé 
I. Grote stad, flatwijk 
geen krediet 
krediet 
II. Grote stad, laagbouw 
geen krediet 
krediet 







14013 32,2 900 
16542 34,7 900 
31427 38,8 775 
30708 38,4 700 
3463Q 40,Q 675 
32585 38,9 600 
Bestelauto 
12557 32,7 900 
15086 35,6 900 
26134 39,7 675 
25056 39,4 650 
28224 40,7 625 
27281 40,4 575 
29915 41,2 500 
27888 40,2 475 
Rijd, winkel 
27481 45,2 900 
26817 44,5 825 
24456 43,9 525 
22942 43,3 475 
29534 44,8 500 
27161 43,4 450 
27901 43,8 400 
24425 42,2 350 
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Tabel 12 Vergelijking met voorbeeldsituatie 
voor het effect van: 2 andere versprodukten 
Voorbeeldsituatie: middelmatig ge-
urbaniseerd gebied, bestelauto. 3 keer 
per week bezorgen, geen krediet, geen 
andere versprodukten, niet aan de deur 
bezorgen, (basissituatie) 
1 Aantal deuren 
2 Weekomzet melk en melkprodukten 
3 Weekomzet overige produkten 
4 Dekkingspercentage 
5 Venturen per dag 
6 Laad-, los- en adm.tijd p. week 
7 Totaal uren per week 
(8 t/m 17 zijn jaargegevens) 
8 Omzet 
9 Bruto winst 
10 Loon 
11 Admin. 
12 Interst \ kosten 
13 Gebouwen / 
14 Voertuig ƒ 
15 Reclame J 
16 Economisch resultaat 


















Voorbeeldsituatie [Wijziging t.o.v. 
voorbeeldsituatie : 



















Tabel 13 Effekt van 2 extra vers produkten (alleen voor bestelauto) 
Basissituatie t.o.v. basissituatie met 2 andere versprodukten 
FREKW = 3 
Wijktype 
I. grote stad, flatwijk 
geen andere vers 
2 andere vers 






geen andere vers 
2 andere vers 
middelmatig geurban. 
geen andere vers 














geen andere vers 







29915 41,2 475 
30007 41,7 450 
Tabel 13 geeft het effekt aan voor de 4 wijktypeh. Bij wijktype I blijkt er 
een aanmerkelijke verbetering van het resultaat op te treden. Door het 
teruglopen van de omzet aan melk en melkprodukten kan het totaal aantal 
bewerkte deuren zelfs iets stijgen. 
Bij wijktypen II en IV verandert het uiteindelijk resultaat weinig, bij 
wijktype III leidt het voeren van 2 andere versprodukten tot een lichte 
verbetering. 
4,4 Aan de deur bedienen 
De laatste beslissingsvariabele van de melkman waarvan in dit verband het 
effekt wordt beschouwd is de service: het al dan niet aan de deur bedienen 
van de klanten. Een melkslijter kan in de straat verschijnen waarbij de klanten 
aan de wagen moeten komen of hij kan zelf bij de klanten aanbellen en het 
gevraagde aan de deur afleveren. Een rijdende winkel is erop gericht dat de 
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Tabel 14 Vergelijking met voorbeeldsituatie 
voor het effekt van: Aan de deur 
bedienen 
Voorbeeldsituatie : middelmatig ge-
ürbaniseerd gebied, bestelauto, 3 keer 
per week bezorgen, geen krediet, geen 
andere versprodukten, niet aan de deur 
bezorgen, (basissituatie) 
Voorbeeldsituatie Wijziging t.o.v. 
voorbeeldsituatie : 
Aan de deur be-
dienen. 
1 Aantal deuren 
2 Weekomzet melk en melkprodukten 
3 Weekomzet overige produkten 
4 Dekkingspercentage 
5 Venturen per dag 
6 Laad-, los- en adm.tijd p. week 
7 Totaal uren per week 
(8 t/m 17 zijn jaargegevens) 
8 Omzet 
9 Bruto winst 
10 Loon 
11 Admin. 
12 Interst V kosten 
13 Gebouwen 
14 Voertuig 
15 Reclame J 
16 Economisch resultaat 




































klanten in de wagen komen, daarom wordt de mogelijkheid van aan de deur bezorgen 
voor de rijdende winkel niet bekeken. In een flatwijk zal het aan de deur 
bezorgen meestal onuitvoerbaar zijn, deze mogelijkheid wordt voor een flatwijk 
dan ook niet onderzocht. 
Bij de voorbeeldsituatie, weergegeven in Tabel 14 is het effekt van aan de deur 
bedienen een grotere omzet, maar ook een wat langere arbeidstijd. Het inkomen 
stijgt met ongeveer ƒ 2000, het economisch resultaat verbetert enigszins. Tabel 15 
geeft het effekt van het aan de deur bezorgen voor de diverse wijktype - voertuig-
combinaties. In geen enkel geval gaat er hier een positief effekt uit van het 
aan de deur bedienen op het inkomen. Hierbij speelt weer het kleiner aantal 
deuren dat bewerkt kan worden als gevolg van service een rol. Verder is het zo 
(blijkt niet uit deze tabel) dat in bepaalde gevallen de omzet per deur zelfs 
terugloopt. Dit komt doordat de verkoop van "overige kruidenierswaren" negatief 
beïnvloed wordt door het aan de deur bedienen. 
Tabel 15 Effekt van het aan de deur bedienen; Basissituatie t.o.v. basissituatie 
met aan de deur bedienen (niet 
voor rijdende winkel en wijktype I) 
FREKW = 3 
Wijktype 
II. grote stad, laagbouw 
bediening a. wagen 
" a. deur 
III. middelmatig geurb. 
bediening a. wagen 
" a. deur 
IV. platteland 
bediening a. wagen 






















34630 40,0 675 
31726 39,9 575 
28224 40,7 575 
26347 40,6 500 
29915 41,2 475 
26412 40,2 400 
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Het verschijnsel dat een intensiveringsmaatregel bij de voorbeeldwijk een 
positief effekt op het inkomen heeft, maar dat dit bij geen van de "echte" wijk-
voertuigcombinaties het geval is komt door de beperking dat bij de laatste 
combinaties het aantal bezorguren per dag niet boven de 10 mag komen. Dit 
betekent, dat als gevolg van de intensiveringsmaatregel minder deuren kunnen 
worden bediend binnen de gestelde bezorgtijd. Bij de voorbeeldsituatie is met 
deze bezorgingsbeperking geen rekening gehouden. 
4.5 Maximale intensiteit 
De 4- mogelijkheden die we tot nu toe hebben beschouwd: opvoeren van da bezorg-
frekwentie, krediet verlenen, andere versprodukten voeren en aan de deur bedie-
nen kunnen worden opgevat als intensiveringsmaatregelen. In het algemeen is hun 
effekt dat de omzet per deur toeneemt, maar dat er in dezelfde tijd minder 
deuren kunnen worden bewerkt. 
Wat betreft de frekwentie bleek duidelijk dat die op 3 zou moeten worden 
gesteld. Voor de andere maatregelen hebben we tot nu toe alleen de afzonderlijke 
effekten beschouwd. Wij willen nu nagaan wat het effekt van deze 3 intensiverings-
maatregelen tezamen is: de situatie van maximale intensiteit, dit bij een fre-
kwentie van 3 keer per week. 
Voor de voorbeeldwijk (Tabel 16) is het resultaat bij maximale intensiteit 
aanzienlijk beter dan in de basissituatie. Wel ligt het aantal gewerkte uren 
hoger. Voor de diverse wijktype- voertuigcombinaties geeft Tabel 17 de resultaten. 
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Tabel 16 Vergelijking met voorbeeldsituatie 
voor het effect van Maximale 
intensiteit : krediet verleend, aan de 
deur bezorgd, 2 andere versprodukten 
Voorbeeldsituatie ; middelmatig ge-
ürbaniseerd gebied, bestelauto, 3 keer 
per week bezorgen, geen krediet, geen 
andere versprodukten, niet aan de deur 
bezorgen (basissituatie) . 
1 Aantal deuren 
2 Weekomzet melk en melkprodukten 
3 Weekomzet overige produkten 
4- Dekkingspercentage 
5 Venturen per dag 
6 Laad-, los- en adm.tijd p. week 
7 Totaal uren per week 
(8 t/m 17 zijn jaargegevens) 
8 Omzet 
9 Bruto winst 
10 Loon A 
11 Admin. 1 
12 Interest 7 kosten 
13 Gebouwen J 
14 Voertuig [ 
15 Reclame J 
16 Economisch resultaat 
17 Nettowinst (ondernemersinkomen) 





















krediet verleend, aan 




















Tabel 17 Effekt van maximale intensiteit 
Basissituatie t.o.v. Maximale intensiteit 
FREKW = 3 



































Ink. uren deur 
12557 32,7 900 
18968 36,9 900 
krediet, 2 vers 
26134 39,7 675 
22289 39,4 525 
kred. ,serv.,2 vers 
28224 40,7 475 
25104 40,6 425 
kred.,serv.,2 vers 
29915 41,2 475 
25338 40,4 350 
























In de tabel is voor elke combinatie aangegeven welke intensiveringsmaatregelen 
er zijn genomen. 
Het blijkt dat alleen in wijktype I: grote stad, flatwijk (Truck, Bestelauto) 
een politiek van maximale intensiteit betere resultaten geeft dan de basis-
situatie. In alle andere gevallen weegt de toegenomen omzet per deur niet op 
tegen het kleiner aantal deuren. 
In sommige gevallen is het hanteren van 1 of 2 intensiveringsmaatregelen 
beter dan allemaal tegelijk: b.v. Wijktype II - Truck geeft met krediet 
alleen (Tabel 11) een beter resultaat dan met service en krediet samen. 
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4.6 Voorlopige resultaten met betrekking tot de beschouwde 
intensiveringsmaatregelen 
Het voorgaande kan als volgt worden samengevat: 
a) Het opvoeren van de frekwentie van 3 naar 5 keer per week lijkt niet gunstig: 
in de meeste gevallen leidt dit tot minder inkomen bij meer uren werken. 
b) Kredietverlening is voordelig bij wijktype I: grote stad, flatwijk ; 
(Truck en Bestelauto). In alle andere gevallen levert het geen voordeel op. 
c) Het voeren van andere versprodukten is gunstig bij wijktype I (grote stad, 
flatwijk) en wijktype III (middelmatig geürbaniseerd). 
Bij de wijktypen II en IV maakt het weinig uit. 
d) Het aan de deur bedienen lijkt gemiddeld voordelig. 
e) Het hanteren van de onder b,c.en d genoemde intensiveringsmaatregelen 
tegelijk is alleen voordelig in wijktype I: grote stad, flatwijk als het 
voertuig truck of bestelauto is. 
Bij deze voorlopige resultaten moet het volgende worden bedacht : 
I) Ze zijn afgeleid binnen het model zoals dat beschreven is in ft 2. 
Voorzover andere variabelen, die niet zijn opgenomen in het model, invloed 
hebben, is deze invloed hier niet bij betrokken. (Dit zijn bijvoorbeeld: 
concurrentie, kwaliteit van de ondernemer e.d.) 
II) Er is aangenomen dat de wijkgrootte vrij kan worden gekozen. 
Het effekt van deze beperkingen op de interpretatie van de resultaten wordt 
verder besproken in S 7« 
Als het aantal deuren vrij kan worden gekozen is het doorgaans (behalve in een 
flatwijk) blijkbaar voordeliger om meer deuren te nemen dan om de omzet per deur 
op te voeren. Als daarentegen het aantal deuren beperkt is en men heeft nog 
arbeidstijd over dan zal het nemen van intensiveringsmaatregelen als krediet-
verlening en het voeren van andere vers produkten etc. zeker tot een hoger 
inkomen leiden. Kijken we b.v. naar de combinatie: wijktype III - bestelauto 
in Tabel 17 dan wordt bij maximale intensiteit weliswaar ƒ 3120 (11%) minder 
inkomen gehaald dan in de basissituatie, die geschiedt echter met een wijk die 
150 deuren (25%) kleiner is. 
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Tabel 18 Optimaal aantal deuren per wijk 
I Grote stad, flatw. 
II Grote stad, laagb. 






































Dekkingspercentage type I is : 64 
" II is: 70 
tr 
it 
" III is: 80 
" IV is: 87 
Tabel 18 recapituleert de aantallen deuren per wijk benodigd om de in tabel 17 
vermelde resultaten te halen. Ook zijn de dekkingspercentages voor de basissituatie 
vermeld. De laatste kolom geeft de gemiddelde aantallen deuren voor de 4 wijk-
typen zoals ze momenteel in werkelijkheid zijn, berekend uit de PZ-enquête. 
Bij wijktype I is de discrepantie het grootst. 
Overigens is daar (Tabel 17), bij gebruikmaking van truck of bestelauto, zelfs als 
de genoemde wijkgrootten gehaald worden het inkomen nog bescheiden. 
Het moet dus worden betwijfeld of een traditionele melkslijter (met truck of 
bestelauto) in een flatwijk nog toekomst heeft, zelfs als de wijkgrootte geen 
probleem is. 
Ook in de andere wijktypen, zelfs bij maximale intensiteit, ligt de 
optimale wijkgrootte aanzienlijk hoger dan het huidige gemiddelde. 
De rijdende winkel heeft een kleinere wijk nodig om een optimale omzet te 
halen dan de traditionele melkman. 
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5. HUIDIGE WIJKGROOTTEN 
Ter vergelijking met de situatie waarbij de wijkgrootte vrij kan worden gekozen 
zijn een aantal alternatieven ook voor de bestaande wijkgrootten doorgerekend. 
Hierbij is voor elk wijktype het aantal deuren op het huidige gemiddelde gezet. 
Deze blijft dus gefixeerd. Tabel 19 geeft de resultaten. Voor elke combinatie 
is doorgerekend: een bezorgfrekwentie van 3 met basissituatie, frekwentie 3 
met maximale intensiteit en frekwentie 5 met maximale intensiteit. 
Tabel 19 Resultaten voor huidige wijkgrootten 
voertuig 
wijktype 
I. grote stad, flatwijk 
(aant. deuren = 370) 
FREKW = 3, basissit. 
FREKW = 3, max. int. 
FREKW = 5, max. int. 
intensev. maatreg. 
II. grote stad, laagbouw 
(aant. deuren = 377) 
FREKW = 3, basissit. 
FREKW = 3, max. int. 
FREKW i 5, max. int. 
intensiv, maatreg. 
III. middelm. geurban. 
(aant. deuren = 348) 
FREKW = 3, basissit. 
FREKW = 3, max. int. 
FREKW = 5, max. int. 
intensiv, maatreg. 
IV. platteland 
(aant. deuren = 285) 
FREKW = 3, basissit. 
FREKW = 3, max. int. 
















































































De behaalde inkomens zijn veel lager dan in Tabel 17 waar de wijkgrootten opti-
maal gekozen kunnen worden. Wanneer we voor iedere wijktype - voertuigcombinatie 
het beste resultaat uit Tabel 19 (huidige wijkgrootte) Vergelijken met het 
beste resultaat uit Tabel 17 ( optimale wijkgrootte) dan is bij Tabel 12 het 
inkomen / 6000 - ƒ 17000 groter dan bij Tabel 14. De verschillen zijn het 
grootst bij de grote stad, het kleinst bij het platteland. Dit correspondeert 
met het feit, dat - zoals uit Tabel 18 blijkt - de discrepantie wat betreft de 
wijkgrootte in de stad het grootst is en op het platteland het kleinst..Zoals 
te verwachten bij deze (te) kleine wijken is het voordelig om zoveel mogelijk 
te intensiveren: krediet verlenen, aan de deur bezorgen, andere vers produkten 
voeren. Zelfs is het in deze situatie voordelig om 5 keer in plaats van 3 keer 
per week te bezorgen. Dit verklaart waarom in de huidige situatie 5 keer bezor-
gen toch nog vaak voorkomt. Het is overigens alleen voordelig als men geen 
betere aanwending voor zijn tijd heeft, want met de aldus extra bestede tijd 
(10 à 15 uur per week) wordt een zeer gering extra jaarinkomen gehaald 
(ƒ 1000 à ƒ 1500). 
De bestede arbeidstijden uit Tabel 19 zullen in het algemeen niet overeenkomen 
met de gemiddelden uit de werkelijkheid. Oorzaak is dat niet de arbeidstijd-
funkties voor de gemiddelde melkman gebruikt zijn om deze tijden te schatten, 
maar die van de hoog-efficiënte melkmannen. Alleen wat betreft de tijd benodigd 
voor laden, lossen en administratie is het verschil tussen hoog-efficiënte 
en laag-efficiënte bedrijven al meer dan 10 uur per week (Bijlage IV,par. 3.3.2.) 
Tabel 20 geeft voor de voorfeeeldsituatie van Tabel 3 en 4 varianten daarop 
namelijk met een aantal deuren van resp. 300, 400 en 600 (i.p.v. de 500 in de 
voorbeeldsituatie) de gewerkte uren per week, het economisch resultaat en 
het inkomen. 
Tabel 20 Varianten van de voorbeeldsituatie (bestelauto, middelm. geürbaniseerd, 
basissituatie) bij verschillende wijkgrootten 
aantal deuren 

















Uit deze tabel blijkt dat bijvoorbeeld een melkman met een wijk van 500 deuren 
zijn jaarinkomen kan vergroten met ƒ 5070 als hij 100 deuren meer zou hebben. 
Aannemend dat hij het groter aantal werkuren niet rekent en een disconteringsvoet 
van 8% hanteert dan zou hij bereid moeten zijn voor 100 deuren extra ƒ 63.000 
te betalen. Rekent hij de extra werktijd wél dan moet het verschil in econ. 
resultaat worden bekeken: ƒ 2956, hetgeen betekent dat hij bereid is ƒ 37.000 
te betalen voor 100 deuren extra. 
Op deze wijze zouden transakties tot stand kunnen komen die wijkvergrotend 
werken. Bij voorbeeld als een oudere melkman ermee wil stoppen, kan zijn wijk 
in zijn geheel (of in gedeelten) toegevoegd worden aan die van (een) collega('s). 
Ook op andere wijze is een prikkel tot wijkvergroting aan te tonen. 
Veronderstel dat er 3 bedrijven zijn, elk 400 deuren groot. De 3 betreffende 
ondernemers verdienen dan samen 3 * / 19.282 = ƒ 57.846. Als 2 van deze 
ondernemers de derde zouden uitkopen en zijn wijk onder zich verdelen zou 
hun totale inkomen 2 * ƒ 29.511 = ƒ 59,022 bedragen. De 2 zouden dus aan de 
uitgekochte ondernemer zijn oorspronkelijk inkomen kunnen blijven uitkeren, 
en er dan ieder nog bijna ƒ 600 op vooruitgaan. 
Uiteraard is dit een theoretische redenering, er wil mee gezegd zijn dat de 




In paragraaf 6 worden een aantal gevoeligheidsanalyses gepleegd. Allereerst 
wordt nagegaan hoe de uitkomsten van het simulatiemodel veranderen als naast 
het materiaal uit de onderzoekssteekproef van het consumentenonderzoek ( zie 
Bijlage I) ook het materiaal uit de validatiesteekproef wordt gebruikt om de 
omzetfunkties te schatten (8 6.2) 
Vervolgens wordt onderzocht hoe gevoelig de eerder getrokken conclusies met 
betrekking tot bezorgfrekwentie en het aan de deur bedienend-zijn voor 
veranderingen van de coëfficiënten in de omzetfunkties die het ëffekt van 
deze variabelen aangeven (^6.3) 
Tenslotte wordt nagegaan hoe de omzet in een wijk varieert met individuele 
wijkvariabelen, zoals distrikt, urbanisatiegraad, etc. Deze informatie wordt 
gebruikt om een checklist te ontwikkelen waarmee snel een indikatie van het 
omzetpotentieel in een wijk kan worden verkregen, (6 6.4) 
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6.2 Effekt van het materiaal uit de validatiesteekproef 
In Bijlage I zijn de omzetfuncties eerst geschat met behulp van de 
gegevens uit de onderzoeksteekproef. Dit leverde de vergelijkingen (5.1) en (5.2) 
op die gebruikt zijn in het simulatiemodel. Daarna werd de schatting herhaald met 
behulp van de waarnemingen uit onderzoek- en validatiesteekproef samen. Dit 
leverde de vergelijkingen (6.1) en (6.2) op. Nu is voor de 4 verschillende 
wijktypen uit Tabel 5 en de 3 verschillende voertuigtypen uit Tabel 6 nagegaan 
het effekt van het gebruiken van (6.1) en (6.2) in het simultatiemodel in 
plaats van (5.1) en (5.2) op de omzet van melk en melkprodukten en van overige 
Produkten. Tabel 21 geeft het resultaat. 
Tabel 21: Effekt van het gebruik op de omzet bij de combinaties uit de 













































We zien dat er bepaalde veranderingen optreden bij gebruik van de validatie-
steekproef. De veranderingen lijken echter niet zo groot, dat ze de concul-
sies wijzigen. 
6.3 Gevoeligheidsanalyse in verband met bezorgfrekwentie en aan de deur 
bedienen 
In het voorgaande bleek dat het gemiddeld voordelig is om 3 keer te bezorgen in 
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plaats van 5 keer en om aan de wagen te bedienen in plaats van aan de deur. 
Dit geldt voor een gemiddelde wijk. In een wijk waar men extra gevoelig is voor 
een lagere bezorgfrekwentie of voor het niet aan de deur bedienen kan de 
situatie anders liggen. 
Daarom is het van belang te weten hoe groot het effekt van een lagere bezorg-
frekwentie of het niet aan de deur bezorgen moet zijn voordat het gunstig wordt 
om 5 keer te bezorgen of aan de deur te bedienen. 
Om hiervan een indikatie te krijgen werden de analyses van Ô4.1 en ül.t 
herhaald, maar nu met gewijzigde omzetfunkties in het simulatiemodel. 
Bij de bezorgfrekwentie werd het effekt van 5 keer in plaats van 3 keer bezor-
gen verdubbeld. (Hiertoe werd in vergelijking (2) van ^ 2.2 de coëfficiënt 
van FRX op 0,942 in plaats van 0,471 gezet) 
Het resultaat is weergegeven in Tabel 22. Tabel 22 is rechtstreeks vergelijkbaar 
met Tabel 9. Voor de situatie bij 3 keer bezorgen zijn de uitkomsten in Tabel 22 
uiteraard gelijk aan die in Tabel 9. Bij 5 keer bezorgen geeft Tabel 22 uiter-
aard een gunstiger beeld, doordat bij deze simulatie de meerverkopen als gevolg 
van 5 keer bezorgen (vergeleken met 3 keer bezorgen) 2 keer zo groot zijn 
genomen. 
De conclusiec-dat een bezorgfrekwentie van 3 gunstiger is dan een bezorgfrekwen-
tie van 5 blijft echter gehandhaafd. Ook bij Tabel 22 is het zo, dat een 
bezorgfrekwentie van 5 lagere inkomens bij langere werktijden met zich mee 
brengt. Alleen in wijktype I bij truck of bestelauto is het inkomen bij 5 keer 
bezorgen hoger dan bij 3 keer. Hier staat echter een zeer grote extra 
werktijd tegenover. 
Dus ook in wijken waar het effekt op de omzet van 5 keer bezorgen in plaats van 
3 keer bezorgen (= frekwentieeffekt) twee keer zo groot is als gemiddeld..ir h*»t 
voordelig om 3 keer te bezorgen. Voor de combinatie : grote stad, 
laagbouw/bestelauto werd nagegaan hoe groot het frekwentieeffekt moet worden 
voordat 5 keer per week bezorgen voordelig is. Dit bleek het geval te zijn 
als het frekwentie effekt tot het zevenvoudige wordt opgevoerd. Pas in een wijk 
waar het frekwentie effekt 7 keer zo groot is als gemiddeld leidt een bezorg-
frekwentie van 5 tot een hoger inkomen dan een bezorgfrekwentie van 3. 
De conclusie dat een bezorgfrekwentie van 3 gunstiger is dan een bezorgfrekwen-
tie van 5 geldt dus voor een brede marge van frekwentieeffekten. 
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Tabel 22: Effekt van hoge bezorgfrekwenties als de meeromzet 2 keer 
zo groot is als gemiddeld 
Wijktype 
I Grote stad, 
flatwijk 
FREKW = 3 
FREKW = 5 
II Grote stad, 
laagbouw 
FREKW = 3 
FREKW = 5 
III Middelmatig 
geürbaniseerd 
FREKW = 3 
FREKW = 5 
IV Platteland 
FREKW = 3 
















































































Om de gevoeligheid voor het effekt van aan de deur bedienen te onderzoeken 
werden in de omzetfunkties de coëfficiënten van SERVI verdubbeld. 
Dit betekent dat in (2) 2,221 werd vervangen door 4.442, in (4) werd .044 ver-
vangen door 0, 988 en in (6) werd 1,348 vervangen door 2,396. Het resultaat 
van de herhaling van de analyse van 4.4 onder deze oondities is gegeven in 
Tabel 23. 
Tabel 23 Effekt van het aan de deur bedienen als de meeromzet 2 keer 
zo groot is als gemiddeld 
Wijktype 
."II Grote stad, laagbouw 
bediening a. wagen 
bediening a. deur 
III Middelmatig geür-
baniseerd 
bediening a. wagen 
bediening a. deur 
IV Platteland 
bediening a. wagen 






































Tabel 23 kan worden vergeleken met Tabel 15. 
Uit Tabel 23 blijkt dat ook als het effekt op de omzet van het aan de deur 
bezorgen twee keer zo groot is als gemiddeld het nog gunstig is om niet 
aan de deur te bedienen. Wordt het effekt nog groter, dan gaat het in de 
meeste gevallen voordelig worden om aan de deur te bedienen. 
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6.4 Effekt van individuele wijkvariabelen en beslissingsvariabelen 
van de melkman op de omzet 
Voor een aantal wijkvariabelen en beslissingsvariabelen van de melkman is 
nagegaan wat het effekt van veranderingen in deze variabelen op de omzet 
is. Hiertoe werden deze variabelen een voor een gevarieerd terwijl steeds 
alle andere variabelen op hun gemiddelde c.q. meest voorgekomen waarden 
(default waarden) zoals die in het onderzoek zijn gevonden, werden gehouden. 
Als referentie-omzet fungeerde de omzet die wordt verkregen wanneer alle 
variabelen op hun gemiddelde werden gezet. 
De omzet is gemeten als weekomzet in guldens. 
Daar het gekochte pakket bij de rijdende winkel aanzienlijk anders is dan 
bij de traditionele melkslijter werd de analyse voor deze twee bedrijfstypen 
afzonderlijk uitgevoerd. 
In de tabellen 24 en 25 zijn de resultaten weergegeven. De omzetten zijn zowel 
gegeven in guldens als in percentages van de referentie-omzet. Voor de wijk-
grootte is gekozen: 500 deuren. Deze wijkgrootte heeft alleen invloed op 
de absolute omzetten in guldens, niet op de verhoudingen tussen de omzetten. 
Tabel 24 geeft de resultaten voor de traditionele melkslijter. Hierbij 
is voor het aantal andere versprodukten dat de traditionele melkslijter voert 
0,5 genomen. Dit is het gemiddelde aantal dat door de traditionele melkslijters 
in het onderzoek werd gevoerd. Bij het referentiegeval is de bezorgfrekwentie 
3 keer per week en het aantal andere bezorgers 1. Alle andere variabelen zijn 
op hun gemiddelde gezet. Tabel 25 vermeldt de resultaten voor de rijdende 
winkel. Overeenkomstig het gemiddelde in het onderzoek is hier het aantal andere 
versprodukten dat gevoerd wordt op 3 gezet. Verder is ook hier voor de refe-
rentiesituatie de bezorgfrekwentie 3 keer per week en het aantal andere 
bezorgers 1. 
In beide tabellen zijn bij de diverse variabelen ook de banamingen uit het simu-
latiemodel vermeld, (hoofdletters) Verder zijn, waar dat relevant is, de 
gemiddelde waarden van de verschillende variabelen zoals die in het onderzoek 
werden gevonden, aangegeven. 
Vanwege de sterke samenhang tussen het aanwezig zijn als de melkman komt en het 
niet buitenshuis werken zijn de variabelen AANWE en WERKN tegelijk gevarieerd. 
Hetzelfde geldt voor de 2 variabelen die de positie van de huisdeur aangeven: 
DRSTN en DRSTS. 
Volgens het simulatiemodel heeft de variabele: afstand tot dichtstbijzijnde 
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winkel met melkverkoop alleen effekt als er geen bezorgers van andere Produk-
ten in de wijk komen. Het effekt van deze variabele werd daarom 
bij een ietwat gewijzigde referentiesituatie gemeten. Het verschijnsel dat de 
afstand tot de dichtstbijzijnde winkel alleen van belang is als er geen andere 
bezorgers zijn, wordt begrijpelijk als men in aanmerking neemt dat deze 
afstand alleen effekt heeft op de verkoop van overige produkten dan de melkman. 
Als er andere bezorgers aan de deur komen heeft men de gelegenheid om van hen 
deze produkten te betrekken en speelt de afstand tot de winkel niet zo'n rol. 
Eij de traditionele melkslijter is het effekt van aan de deur bedienen nagegaan, 
(variabele 15) terwijl ook is berekend wat de omzet zou zijn als in dezelfde 
wijk met een rijdende winkel in plaats van een truck of bestelauto zou worden 
gewerkt (variabele 16). 
Uit het traject waarover de omzet verandert bij verschillende waarden voor een 
variabele kan men een indruk krijgen omtrent de gevoeligheid van de omzet voor 
de betreffende variabele. Zo is het bijvoorbeeld duidelijk, dat de omzet veel 
gevoeliger is voor verschillen in urbanisatiegraad dan voor verschillen in 
geografisch distrikt. 
De verschillen met de referentiesituatie zun bin de riidende winkel doorraans 
kleiner dan bii de traditionele melkhahdel. Deels komt dit doordat het absolute 
omzetniveau bij de rijdende winkel hoger ligt, waardoor verschillen als percen-
tages uitgedrukt kleiner zijn. 
Verder hebben bepaalde variabelen bij een rijdende winkel een ander effekt dan 
bij een traditionele melkslijter. Zo is bijvoorbeeld bij de traditionele melk-
slijter de omzet veel lager als de jongste persoon in de schoolleeftijd (5-14 
jaar) zit. Bij de rijdende winkel is dit effekt veel minder. 
De tabellen 24 en 25 kan men gebruiken om een wijkchecklist te maken voor het 
bepalen van het omzetpotentieel in een bepaalde wijk. Hiertoe gaat men na 
hoe voor de betreffende wijk de diverse wijkvariabelen liggen. Iedere variabele 
levert punten voor het totale wijkpotentieel. We starten met 100 punten (referentie-
situatie). Bijvoorbeeld: ligt de wijk in het noorden dan telt men 3 punten bij. 
(We nemen aan dat we met een traditionele melkslijter te doen hebben). Is het 
een plattelandswijk dan telt men 16 punten bij. 100% laagbouw geeft vervolgens 
8 extra punten. Als de wijk 10% gezinnen met meer dan 4 personen heeft dan gaat 
er daarvoor 1 punt af. Bestaat de wijk voor 50% uit gezinnen met minder dan 5 
personen dan wordt daarvan het totaal met 2 punten verminderd. Dit kan men voort-
zetten voor de andere variabelen. Aldus berekent men een totaal aantal 
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punten voor de betreffende wijk. Dit aantal punten geeft een idee over het 
omzetpotentieel van die wijk. Omdat interakties tussen de variabelen verwaar-
loosd zijn mag men aan dit puntentotaal geen absolute waarde toekennen maar 
moet men het beschouwen als een indikatie. 
Door ook de beslissingsvariabele van de melkman erin te betrekken kan men ook 
een indikatie krijgen in hoeverre de melkman het omzetpotentieel kan beïnvloe-
den. 
Een op deze wijze uitgewerkte checklist is als bijlage bij het hoofdrapport 
gevoegd. 
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Tabel 24: Effekt van individuele wijkvariabelen en beslissingsvariabelen 
van de melkman op de omzet: Traditionele melkslijter 
Referentie-omzet (= weekomzet als alle variabelen op hun gemiddelde waarden 
zijn gezet) 




1. Distrikt (DISTR) 





































Fraktie huizen met deur 
aan straat of tuin 
(DRSTN, DRSTS) 
DRSTN = .71 

















vervolg tabel 24 
Gezinsgrootte 
Fraktie gezinnen met meer 
dan 4 personen (GEZG4): 





Fraktie gezinnen met minder 
dan 3 personen (GEZK3): 
,10 







Fraktie gezinnen met jongste 
persoon jonger dan 5 of 
ouder dan 14 jaar (JONGS): 
,40 






Fraktie gezinnen met huis-
vrouw boven de 30 jaar (LEEFT) 
,50 




























































Fraktie huisvrouwen dat aan-
wezig is als de melkman komt 
(gelijkgesteld aan de fraktie 
huisvrouwen die niet buitens-



















9. Autogebruik bij het bood-
schappen doen 
Fraktie van de huishoudingen 
dat alti-id met de auto bood-
schappen doet (AUTOA): 
,10 











10. Aantal andere bezorgers 
(BEZOR) 













11. Afstand tot dichtstbijzijnde 
winkel met melkverkoop (ge-
middeld van de huishoudingen 
in de wijk) (AFSTA) 
in minuten lopen: 1 = < 3 min. 
2 = 4-6 min. 
AFSTA = 2»21 
=6,6 min. 
3 = 7-9 min. 
4 = 10-12 min. 
5 = 13-15 min. 








Als percentage van 







B. Beslissingsvariabelen van de melkman 
12. Frekwentie (FREKW) 
5 keer per week bezorgen i.p.v. 3 3721 106 
13. Kredietverlening (KREDI) 
krediet verleend 3732 107 
14. Bezorgtijdstip (V4UUR) 
Fraktie van de klanten dat 



















15. Aan de deur bedienen (SERVI) 
Aan de deur bedienen i.p.v. 
aan de wagen 
1) 
3881 111 
Deze variabele heeft alleen effekt als er geen andere bezorgers zijn 
De referentie-omzet is hier de omzet bij BEZOR = 0, d,w,z, 3130. 
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Tabel 25: Effekt van individuele wijkvariabelen en beslissingsvariabelen 
van de melkman op de omzet: Rijdende winkel 
Referentie-omzet (= weekomzet als alle variabelen op hun gemiddelde 
waarden zijn gezet) 
= 5061 (in guldens) 
Weekomzet 
A. Wijkvariabelen 
1. Distrikt (DISTR) 
3 grote steden 1 
























straat of tuin 
DRSTN = ,71 




































vervolg tabel 25 
4. gezinsgrootte 1 
Fraktie gezinnen met meer dan 





















5. gezinsgrootte 2 
Fraktie gezinnen met minder 
dan 3 personen (GEZK3): 
40 




















6. Jongste persoon 
Fraktie gezinnen met jongste 
persoon jonger dan 5 of ouder 




















vervolg tabel 25 
7. Leeftijd huisvrouw 
Fraktie gezinnen met huis-























Fraktie huisvrouwen dat 
aanwezig is als de melkman komt 
(gelijkgesteld aan de fraktie 
huisvrouwen die niet buitenshuis 
werkt) (AANWE, WERKN) 
*50 
AANWE = ,84 















9. Autogebruik bij het boodschappen 
doen 
Fraktie van de huishoudingen dat 
altijd met de auto boodschappen 
doet (AUT0A) 
AUTOA = ,11 
10. Aantal andere 
























vervolg tabel 25 
11. Afstand tot dichtsbijzijnde 
winkel met melkverkoop (ge-
middeld voor de huishoudingen 
in de wijk) in minuten lopen 
(AFSTA): 1 = < 3 min. 
AFSTA = 2,21 2 = 4-6 min. 
= 6,6 min. 3 = 7-9 min. 
4 = 10-12 min. 
5 = 13-15 min. 










Als percentage van 







Deze variabele heeft alleen effekt als er geen andere bezorgers zijn. 
De referentie-omzet is hier de omzet bij BEZ0R = 0, d.w.z. 4701. 
B. Beslissingsvariabele van de melkman 
12. Frekwentie (FREKW) 
5 keer per week bezorgen i.p.v. 
3 keer 
5281 104 
13. Kredietverlening (KREDI) 
krediet verleend 5292 105 
14. Bezorgtijdstip 
(Fraktie van de klanten dat 
voor 4 uur wordt bediend (V4UUR) 
»50 


















7. BESPREKING VAN DE RESULTATEN 
7.1 Samenvatting van de resultaten tot nu toe 
In het volgende worden de bij de simulatiestudie verkregen resultaten bespro-
ken. In deze subparagraaf worden de met het simulatiemodel verkregen resultaten 
eerst kort gereleveerd. In o 7.2 wordt de reikwijdte ervan nagegaan in het 
licht van de beperkingen van het model en de funkties waaruit dit model 
is opgebouwd. 
In o 7.3 worden met inachtneming van de genoemde beperkingen een aantal conclu-
sies van de studie geformuleerd. 
a) Wijktype (Tabel 5) 
Er zijn belangrijke verschillen tussen de verschillende wijktypen wat betreft 
de omzetmogelijkheden. Als we uitgaan van de situatie dat er met een bestel-
auto wordt gewerkt in een wijk met 500 deuren en de aldus te behalen omzet in 
een flatwijk van een grote stad op 100 stellen, dan is de omzet van een even 
grote wijk in een laagbouwgebied van een grote stad 285, in een middelmatig 
geürbaniseerd gebied 353 en op het platteland 445. 
b) Voertuig (Tabel 6) 
Er zijn belangrijke verschillen tussen de voertuigen truck en bestelauto 
(traditionele melkhandel) enerzijds en rijdende winkel anderzijds wat betreft 
de omzet en samenstelling van de omzet. 
In dezelfde wijk (de wijk die als voorbeeld werd beschouwd ligt in een middel-
matig geürbaniseerd gebied) behaalt de rijdende winkel een omzet die 42% 
hoger is dan de traditionele melkhandelaar. Wat betreft de samenstelling van 
die omzet bestaat bij de traditionele melkhandelaar de omzet voor 63% uit 
melk en melkprodukten. Bij de rijdende winkel is het aandeel aan melk en 
melkprodukten slechts 30%. 
,c) Beslissingsvariabelen van de melkman 
c l Bezorgfrekwentie (Tabel 9) 
In dezelfde wijk brengt 5 keer bezorgen vergeleken met 3 keer veel extra 
werkuren en betrekkelijk weinig extra omzet met zich mee. 
Als de wijk voldoende groot gemaakt kan worden is het daarom gunstig om 3 
keer per week te bezorgen in plaats van 5 of 6 keer. In deze optie is de 
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gedachte dat er op 3 verschillende dagen bezorgd wordt in dezelfde wijk. 
Dit zijn dan extra lange bezorgdagen met 10 uren bezorgen, onderbroken door 
1 uur rustpauze. De bezorgperiode zou b.v. tussen 's morgens half acht en 
's avonds half zeven kunnen vallen. Op de overige twee dagen van de (vijf-
daagse werkweek) werkweek kunnen zoveel mogelijk de aktiviteiten als laden, 
lossen, administratie e.d. worden geconcentreerd. 
Aldus kan een aanmerkelijk grotere wijk worden bewerkt dan bij 5 keer per 
week bezorgen, waaruit bij een kortere werktijd (over de hele week gezien) 
een veel hogere omzet wordt gerealiseerd. 
Als de wijk niet voldoende groot is (bijvoorbeeld de huidige gemiddelde 
wijkgrootte heeft) dan kan 5 keer bezorgen in plaats van 3 keer gunstig 
zijn omdat men aldus zijn omzet altijd (enigzins) vergroot. Hier staan 
echter veel extra werkuren tegenover. 
c.2 Kredietverlening (Tabel 11) 
Het verlenen van krediet doet de gemiddelde omzet per deur iets stijgen. 
Aan. de andere kant vergroot het de bezorg- en administratietijd. Het 
resultaat is, dat - behalve in een flatwijk van een grote stad *- er in 
dezelfde tijd een kleinere omzet kan worden behaald (ten gevolge van het 
kleiner aantal deuren dat bewerkt kan worden). Behalve in het genoemde 
wijktype is kredietverlening dus niet gunstig. Dit geldt weer als de wijk 
voldoende groot is. Is dit niet het geval en heeft men nog 
tijd over, dan kan kredietverlening worden overwogen aangezien het altijd 
een hogere gemiddelde omzet per deur met zich meebrengt. 
c.3 Het voeren van andere versprodukten (Tabel 13) 
Voor de bestelauto is nagegaan het effekt van het voeren van andere vers 
Produkten naast melk, zoals: aardappelen, verse groenten, vers fruit, 
vleeswaren en brood. 
Ook hier is er sprake van enerzijds een vergroting van de omzet per deur 
en anderzijds een langere werktijd zodat er minder deuren in dezelfde tijd 
kunnen worden bewerkt. Het resultaat is dat in een flatwijk van een grote 
stad er bij het voeren van andere vers produkten in dezelfde werktijd 
een aanzienlijk hogere omzet kan worden bereikt. Bij een laagbouwwijk 
in een grote stad treedt er een lichte verslechtering van de omzet op, bij 
een middelmatig geürbaniseerd gebied en op het platteland is er een lichte 
verbetering. 
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Het voeren van andere vers produkten kan dus al gunstig zijn als de wijk-
grootte vrij kan worden gekozen en is derhalve zeker een te overwegen 
mogelijkheid tot intensivering als de wijk (te) klein is. 
Overigens zijn bij deze andere vers produkten niet de eventuele extra kosten 
van speciale voorzieningen (b.v. met betrekking tot opslag, koeling, etc.) 
die van deze produkten nodig zijn, in de beschouwing betrokken. 
c.4 Het aan de deur bezorgen (Tabel 15) 
De traditionele melkhandelaar die met een truck of bestlauto bezorgt kan wat 
betreft de bediening kiezen uit 2 mogelijkheden. Hij kan bij iedere klant 
afzonderlijk aanbellen en het gekochte aan de deur afleveren (=aan de deur 
bezorgen) of hij kan zijn aanwezigheid in de straat door middel van een bel 
of zoemer aankondigen en de klanten vervolgens aan de wagen bedienen. 
Bij het aan de deur bedienen is de omzet per deur doorgaans hoger. 
Doordat deze wijze van bediening meer tijd vraagt kunnen er echter in dezelf-
de tijd minder deuren worden bediend.( Overigens wordt de verkoop van 
overige produkten nagatief beïnvloed door het aan de deur bezorgen.) Op grond 
van het model is het dan voordelig om meer deuren te nemen en niet aan de 
deur te bedienen. Hierop wordt echter teruggekomen in ^7.2. 
Evenals dat bij de hiervoor besproken intensiveringsmaatregelen het geval 
is, is het wel gunstig om aan de deur te bezorgen als de wijk niet voldoende 
groot is. Dit geldt bijvoorbeeld bij de huidige gemiddelde wijkgrootte, 
Nadat in c l tot en met c.4 een viertal beslissingsvariabelen de revue zijn 
gepasseerd is het interessant te weten hoe deze beslissingsvariabelen 
momenteel worden gehanteerd. De situatie is als volgt: 
-Bezorgfrekwentie: in 66% van de wijken wordt 5 of 6 keer bezorgd, in 33% van 
de wijken is het minder (meestal 3 keer) 
-Kredietverlening: in 49% van de wijken wordt krediet verleend 
-Het voeren van andere vers produkten: Een rijdende winkel voert gemiddeld 
3 andere vers produkten, een traditionele melkhandelaar (truck of bestel-
wagen) gemiddeld 0,5. 
-Aan de deur bezorgen: In wijken waarin met truck of bestelauto wordt bezorgd 
wordt bij 74% van de klanten aan de deur bediend en bij 26% van de klanten aan 
de wagen. 
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d) Wijkgrootte (Tabel 18) 
De optimale wijkgrootte van een flatwijk in een grote stad is 900 deuren, voor 
een laagbouwwijk in een grote stad 475 tot 775 deuren, voor een wijk in een 
middelmatig geürbaniseerd gebied 425 tot 675 deuren en voor een plattelands-
wijk 350 tot 475 deuren. Deze aantallen zijn afhankelijk van de mate van 
intensivering en van het voertuigtype. Bij een rijdende winkel ligt de optimale 
wijkgrootte lager dan bij de traditionele melkslijter. 
De huidige gemiddelde wijkgrootten zijn voor de bovengenoemde wijtypen repec-
tievelijk 370, 377, 348 en 285 deuren. Deze zijn duidelijk kleiner dan optimaal 
en de discrepantie is het grootst naarmate de urbanisatiegraad hoger is. 
Overigens zijn de eerder genoemde optimale wijkgrootten voor de dituatie van 
3 keer bezorgen. Voorzover dat in een aantal gevallen niet kan worden doorge-
voerd, bijvoorbeeld in verband met concurrentie, zal de optimale gemiddelde 
wijkgrootte wat lager liggen. 
7.2 Reikwijdte van de resultaten 
Bovengenoemde resultaten werden verkregen met het simulatiemodel en gelden dus 
slechts voor zover dit model een goede afspiegeling van de werkelijkheid is 
en de relaties uit de werkelijkheid goed weergeeft. In dit verband dienen een 
aantal beperkingen in ogenschouw te worden genomen. 
a) Niet alle relevante variabelen zijn opgenomen in het model omdat de desbe-
treffende gegevens ontbraken of niet nauwkeurig genoeg waren. De totale ver-
2 
klaarde variantie (R ) is bescheiden. 
Belangrijke variabelen die niet zijn opgenomen zijn bijvoorbeeld: de concurrentie 
(vooral de prijsstelling door de concurrentie is belangrijk) en de onder-
nemerskwaliteiten van de melkman. 
b) De funkties in het simulatiemodel zijn schattingsresultaten uit empirische 
gegevens. Hierbij werd het effekt van een variabele gemeten door te vergelijken: 
consumenten waarbij die variabele op het ene niveau is ingesteld met consumenten 
waarbij de variabele op een ander niveau is ingesteld. 
Bijvoorbeeld om het effekt van het aan deur bezorgen te meten is vergeleken de 
omzet per deur bij consumenten waar niet aan de deur werd bezorgd met de omzet 
per deur bij consumenten waar wel aan de deur werd bezorgd. Om het effekt van 
de bezorgfrekwentie te meten werd vergeleken: de omzet per deur bij slijters 
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die 5 of 6 keer per week bezorgen met de omzet per deur bij slijters die 3 keer 
per week bezorgen. (Steeds met in acht neming van de effekten van de diverse 
andere variabele uiteraard). 
Het simulatiemodel neemt impliciet aan dat het aldus gemeten effekt geldt voor 
alle consumenten en alle melkslijters. Hierbij moet worden bedacht, dat deze 
wijze van meten een effekt zou kunnen onderschatten of overschatten als de 
groepen met verschillende niveau's van een bepaalde variabele systematisch 
van elkaar verschillen. Zo zou, wat het aan de deur bezorgen betreft, het kunnen 
zijn dat in de huidige situatie niet aan de deur bezorgd wordt juist in die 
wijken die tamelijk ongevoelig zijn voor aan de deur bezorging. Zou men het niet 
aan de deur bezorgen dan uitbreiden tot de andere wijken, die gevoeliger zijn 
voor aan de deur bezorging, dan zou het daarmee gepaard' gaande omzetverlies 
groter zijn dan weergegeven door de funktie. Of een dergelijk verschijn-
sel zich voordoet kan onderzocht worden door middel van een experiment. 
Bij de bezorgfrekwentie zou men zich kunnen voorstellen dat er een interaktie 
is met de concurrentie en dat men tot nu toe vooral daar is overgegaan op 3 keer 
per week bezorgen waar de concurrentie minder intensief is. Dit zou dan impli-
ceren dat het effekt bij de wijken waar nu nog 5 keer bezorgd wordt groter is 
dan aangegeven door het simulatiemodel. In verband met het voorgaande is 
onderzocht hoe gevoelig de conclusies met betrekking tot bezorgfrekwentie en 
aan de deur bedienen zijn voor verandering van de coëfficiënten in de omzet-
funkties die de effekten van deze faktoren aangeven. Zie Ç 6.3. 
Verder moet bedacht worden dat de funkties zijn berekend op grond van bepaald 
statistisch materiaal. Voorzover het het consumentenonderzoek betreft 
kon worden nagegaan wat het effekt is als naast de onderzoeksteekproef 
ook de validatiesteekproef bij de schatting wordt betrokken. Het blijkt 
dat het resultaat hiervoor weinig gevoelig is ( zie & 6.2) 
c) De resultaten gelden voor gemiddelde wijken. Weliswaar zijn een viertal 
wijktypen onderscheiden, maar dit houdt niet in dat wijken binnen een bepaald 
wijktype gelijk zijn. Als een bepaalde wijk afwijkt van het gemiddelde, bij-
voorbeeld wat betreft het aandeel eengezinswoningen, de gezinsgrootte, het 
percentage buitenshuis werkende vrouwen, het autogebruik of iets dergelijks 
dan zullen van die wijk de resultaten anders zijn dan voor het gemiddelde. 
Bij het simultatiemodel moeten in dat geval de variabelen voor die betreffende wijk 
ingevoerd worden. Ook kan het zijn, dat een wijk afwijkt wat betreft niet in het 
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model opgenomen variabelen, (b.v. concurrentie). Ook hiervoor geldt dat voor de 
betreffende wijk bij het formuleren van het beleid hiermee rekening dient te 
worden gehouden. 
De doorgerekende gevallen zijn dus min of meer als referentiegevallen op te 
vatten, waarop bij iedere specifieke wijk variaties aangebracht kunnen worden. 
d) De funkties zijn geschat op basis van de situatie 1974 - 1975. Dit is als 
het ware een momentopname. Voor het beschouwen van mogelijke ontwikkelingen 
in de toekomst, zie deel IV van het hoofdrapport. 
7.3 Conclusies 
Met in acht neming van Q 7.2 kan uit de simulatieresultaten het volgende 
worden geconcludeerd. 
In wijken van de huidige gemiddelde grootte is het voordelig om zo sterk 
mogelijk te intensiveren: krediet verlenen, andere vers produkten voeren, 
aan de deur bezorgen, 5 keer per week bezorgen. 
Er liggen echter aanmerkelijke voordelen in een aanzienlijke opvoering van 
de wijkgrootte, met name in de meer geürbaniseerde gebieden. In deze grotere 
wijken zou dan 3 keer per week bezorgd worden. Men zou dan op 3 verschillende 
dagen door de wijk kunnen gaan en de 2 andere werkdagen aan administratie, 
laden, lossen, schoonmaken, etc. besteden. In deze optie kunnen gemiddeld 
jaarinkomens van ƒ 25.000 à ƒ 30.000 worden behaald bij een werkweek van 
40 à 45 uur. (Niet in een flatwijk als het een traditionele melkslijter is). 
De werklast is dan binnen de week vooral geconcentreerd op de 3 bezorgdagen. 
Bij deze wijken die voldoende groot zijn, is het in het wijktype met de laagste 
omzet per deur: flatwijk van een grote stad, voordelig om zoveel mogelijk.te 
intensiveren, door middel van krediet verlening en het voeren van andere vers 
produkten. Bij de andere wijktypen kan het voeren van andere vers produkten een 
positief effekt op omzet en bedrijfsresultaat hebben. Dit voeren van andere 
vers produkten lijkt ook een effectief middel om in een te kleine wijk te in-
tensiveren. Het verlenen van krediet is buiten de flatwijk van een grote stad 
niet aan te bevelen. 
Het niet aan de deur bezorgen kan voordelen opleveren, mits de wijksituatie 
o.a. wat betreft de concurrentie zich daartoe leent. 
Ook hierbij dient te worden bedacht dat hier algemene tendenties worden gesig-
naleerd. Heeft men te doen met een wijk die extra gevoelig is op een bepaald 
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punt (b.v. kredietverlening, aan de deur bezorgen, bezorgfrekwentie ö.i.d.) 
dan dient men daar rekening mee te houden. 
Uit het bovenstaande komen dus naar voren als de meest gunstige proposities: 
a) Enerzijds een melkslijter die bezorgt met truck of bestelauto op 3 dagen 
in de week, in veel gevallen niet aan de deur bezorgt, geen krediet verleent 
en naast melk en melkprodukten mogelijk 1 of 2 andere vers produkten voert. 
b) Anderzijds een rijdende winkel, die eveneens 3 dagen per week bezorgt, de 
klanten laat komen, geen krediet verleent en plm 3 andere vers produkten 
voert. 
Bij beide proposities moeten de wijken gemiddeld aanzienlijk groter worden 
dan thans het geval is, het meest bij de melkslijter. 
